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LA RESPONSABILITÀ È DEGLI UOMINI 
O DELLE C O SE?
I sintomi di progressiva schizofrenia che caratterizzano il quadro econo­
mico e politico italiano sono attribuiti dal giudizio pratico alla sfiducia del 
corpo civile nel corpo politico. Ma la disequazione delle due sfere della con­
vivenza, se non addirittura la loro antitesi, è da sempre cosa pacifica. Ogni 
buon governo, almeno fra i latini, la considera naturale e sopportabilissima. 
Le forze di polizia vengono infatti istruite per reprimere le apologie di que­
sto o di quel regime, la blasfemia e il turpiloquio. Se tuttavia il cittadino 
esplode : « Piove, governo ladro ! » il poliziotto non raccoglierà. E non tanto 
per la patente infondatezza dell'ingiuria, nella quale anche un governo de­
mocratico potrebbe addirittura trovare il compiacimento del carisma regio, 
che abilitava a far piovere e a guarire. Piuttosto per la falsa presunzione che 
l'invettiva sia diretta ai governi passati, i quali stanno al nuovo almeno in 
temporale antitesi.
In questione è invece la responsabilità del governo in genere. Quale 
ministro non ha messo la sua firma a uno scandalo e altri non ha soffocati 
per malintesa carità di partito? Il repertorio degli scandali del dopoguerra 
italiano in tutti i settori e in particolare in quelli della responsabilità econo- 
mico-finanziaria governativa è fittissimo: dagli enti sovvenzionati direttamen­
te e indirettamente dai bilancio dello Stato, al credito agevolato, ai ministeri, 
agli enti di gestione, all'ente locale del quale l'autorità centrale è tutoria.
Nel sottogoverno, a denuncia dei responsabili, la disonestà e il disordi­
ne amministrativo e gestionale dovrebbe il suo apparente decoro soltanto al
precario equilibrio degli interessi invischiati. Difatti —  è dell'ultima ora ___se
un alto esponente di partito entra nel merito dell'azione di un dirigente di­
versamente affiliato deve attendersi che qualcuno dei suoi, magari in peri­
feria, venga indicato alfa sfiducia pubblica. Come in ogni « onorata » società.
II termine « scandalo » aveva infatti ripreso momento nella nostra so-
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cietà provata dall'abiezione della guerra e dalle conseguenti miserie pratiche 
con I'« oro di Dongo ». Episodio di drammatica rilevanza, presto peraltro 
disilluso dall'immunità politica, con una fondamentale omertà che al più lo 
strumentalizzava in slogan elettorali. E a ragione, poiché l'aritmetica del po­
tere è senza qualità.
Come dovrebbe comportarsi il ministro competente nell'alchimia della 
frode pubblica, che va dai modi classici della falsificazione dei valori nelle 
officine di Stato, alle figure di reato sociologicamente desuete ma tuttavia 
progredienti coi compiti strutturali dello Stato come la concussione e il pe­
culato, allo scialo dell'ente di gestione, al trucco dei pubblici appalti, al de- 
corum tecnico di soluzioni pubbliche prese sul presupposto dell'interesse per­
sonale?
Pagare politicamente di persona con le dimissioni per le iniquità dei di­
rigenti o del sistema? Oppure restare in ufficio, saggiamente istruito che il 
gesto schietto del dimissionario non garantirebbe scelta migliore, ma solo 
una patente di ingenuità? Quella stessa di cui il Partito Socialista Italiano 
cerca tardivamente emendarsi entrando nella « stanza dei bottoni »?
La risposta potrebbe non essere univoca. E poco importava sino a ieri. 
Nel pubblico mancava la dimensione cardinale dello scandalo. L'ultimo faceva 
dimenticare il penultimo, proprio come in un mondo che pecca con giudizio. 
Nella congiuntura degli ultimi scandali l'opinione pubblica è invece rimasta 
scossa, quasi che gli ultimi avessero novato per tutti.
Di qui la sfiducia, che per questa confusione di persona si dice nello Stato 
e nelle istituzioni, ma che la gente autenticamente sente negli individui, esat­
tamente come il combattente in « Niente di nuovo a Occidente », determina­
to nel pensiero che la guerra l'avessero dichiarata gli uomini, non la Francia 
e la Germania, dal momento che non vi era indicazione di collisione geografica.
Se la sfiducia è negli uomini, non si può non vedere come entro la 
classe dirigente di governo e con aspirazioni di governo i protagonisti siano 
in Italia sempre gli stessi, salvi i decreti di mortalità.
Questa permanenza negli alti uffici politici, comporta almeno due indi­
cazioni negative. Anzitutto di invischiare i custodi ai favori dell'apparato e 
all'equilibrio delle personali opportunità. Poi di impedire che all'alto ufficio 
del governo si provino nuove élites. La struttura dei partiti è deplorevolmente 
rigida, e questo in parte spiega come valori per certo spontanei diano alla 
loro affiliazione l'impronta di un dissennato radicalismo, il quale —  tenuto 
a bada o a battesimo dalle combinazioni governative —  contribuisce a sua 
volta alla tramontana di sfiducia che soffia dalla sfera pubblica.
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Non foss'altro per la rozzezza dialettica con cui viene articolato un mal 
recepito credo « strutturale », facendo procedere l'ordine delle idee contraria­
mente all'ordine delle cose. Di maniera che la disequazione tra presupposti 
e realtà diventa aperta contraddizione, se appena si rispetta il nesso logico 
del prima e del poi. Cosa che tuttavia non sempre importa.
Ma questi scandali dell'evidenza, che il linguaggio neutrale chiama con­
traddizioni, sono come quelli definiti al metro morale. Sino a che l'organi­
smo sociale è in grado di assorbirli senza troppo danno, si può scambiare 
l'effetto per la causa. Ma quando i fatti deliberatamente divorziano dagli as­
sunti, essi motivano un disaccordo partecipe di tutta la popolazione. Perchè 
tutti riconoscono la cattiva moneta. La nostra cattiva moneta non denuncia in­
fatti soltanto un peggiorato potere d'acquisto, ma anche il costume deteriore 
che vi fa da radice.
Per tacere degli scandali di cattivo governo —  dei quali la critica spon­
tanea ormai poco si occupa perchè invano cercherebbe di inserirsi nelle orbite 
della comunicazione organizzata — , basterebbe riflettere al logoro costume 
politico-amministrativo per trarre ulteriori pessimi auspici dagli agenda strut­
turali che hanno riempito l'indugio politico dalle elezioni in poi.
La stessa caccia alle streghe del comunismo e della destra, invece di una 
convinzione che nessun autore impegnato nel corso guidato sa argomentare, 
non è forse un tentativo di significare altrove per togliersi d'addosso gli 
occhi dell'opinione? Come mai in una società sostanzialmente materialista, 
che il sistema sembra non aver servito male, l'elettorato reagisce in termini 
alla prima evidenza anomali? Non certo perchè ottuso alla lezione delle cose, 
ma perchè sensibilizzato dall'irresponsabilità degli uomini. Una maggior leal­
tà gioverebbe alla causa democratica più dei falsi geometri che ne delimi­
tano l'area.
Bruciata sui massimi argomenti, una potenziale maggioranza si aggrap­
pa invece a questo insulto democratico, escogitato su misura per l'affarismo 
politico, la discordia civile e l'imparaticcio dei teorici.
*  *  *
Tra le residue fortune, la nazione ha quella di essere aperta sull'Europa 
e sul mondo e quindi di trarre le debite illazioni dal suo regresso compara­
tivo. Sarà capace di questa umiltà la classe dirigente? Nella fase del « mi­
racolo », essa non pensava alla mano invisibile che secondo l'economista 
instrada al bene anche le propensioni sbagliate, ma al proprio orgoglio.
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Questo orgoglio, alla catena dei fatti, si rivela oggi come un pregiudizio. 
Perchè i protagonisti sono i medesimi, con lo stesso genio e una maggiore 
esperienza. Ma la realtà li scredita proprio nella loro aspirazione d'artefici : 
il programma è la verga di Aronne che si trasforma nel serpente del disac­
cordo pratico.
La responsabilità è dunque degli uomini che auspicano la nuova fron­
tiera economico-sociale?
Se fosse possibile sollecitare un entusiasmo sul depresso quadro del mo­
mento, diremmo che il volere sociale migliore « deve » essere per la nuova 
frontiera. Ma nella quale il politico si riconosca attore e non artefice, e dove 
il programmatore resti piuttosto interprete che guida, essendo provato che le 
variabili del programma sono e sarebbero sistematicamente disattese, per­
chè oltre tutto indeterminate.
(B )
I TESTI STATISTICI 
AL SERVIZIO DEGLI AFFAR I
Industria, commercio e metodi statistici.
Tra gli innumerevoli campi d’applicazione della statistica, uno degli 
ambiti in cui questa può rendere servizi apprezzabili è senza dubbio quello 
dell’industria, del commercio e della tecnica in generale. Effettivamente, lo 
studio degli affari rileva in modo essenziale dalla statistica. Questa può 
essere definita come insieme di metodi di ricerca e d’ analisi dei dati forniti 
dall’osservazione. La statistica è attualmente la branca della matematica più 
idonea allo studio dell’informazione numerica.
Specifichiamo tuttavia che la statistica non si basa su un fatto de­
terminato, ben definito nel tempo e nello spazio, come nel caso dell’os­
servazione storica, ma ha per scopo di studiare i fatti numerosi, la massa, 
e questo anche quando il numero delle osservazioni è piccolo.
Abbiamo detto che la statistica è un insieme di metodi. Questi ulti­
mi possono essere divisi in due grandi categorie :
—  quelli che servono a elaborare le statistiche, vai dire i metodi di os­
servazione e di elaborazione;
—  quelli che servono ad analizzare e a interpretare i risultati ottenuti 
per trarne le informazioni ch’essi comportano.
E ’ quest’ultimo punto che esamineremo con qualche dettaglio, parti­
colarmente i testi statistici di significanza che permettono di enunciare 
un giudizio valido quando non si possiede che un piccolo numero di os­
servazioni.
L ’esattezza in statistica.
Molto spesso lo statistico d’impresa utilizza dati che non ha ottenuto 
egli stesso. Deve dunque colmare le lacune o correggere gli errori com­
messi sia da colui che ha fornito i dati, sia da colui che ha riempito il 
questionario o raccolto le cifre.
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Taluni di questi errori possono essere volontari. Così, per esempio, 
i valori delle poste di un bilancio : le scorte, le immobilizzazioni ecc. non 
figurano generalmente al loro reale valore. Altri errori sono involontari. 
Possono essere dovuti alla cattiva comprensione delle questioni o impu­
tabili alla negligenza (errori di calcolo, posizione della virgola, ecc.).
Tutte le osservazioni devono dunque essere controllate con cura. Si 
comincerà col notare i fatti che sembrano anormali, le contraddizioni ecc. 
Se i dubbi persistono, bisogna ricorrere a una nuova osservazione o, se 
l ’osservazione riguarda gli uomini, esigere da loro una giustificazione alla 
risposta.
Tutte le osservazioni statistiche si traducono in definitiva in un nu­
mero. Ma uno stesso numero può avere valori del tutto differenti. Questo 
numero può variare entro lo zero e la certezza assoluta. Il valore di una 
cifra varia innanzitutto secondo la natura dell’ oggetto al quale è riferita 
l ’osservazione. Così, per esempio, il denaro in cassa o presso la banca è 
conosciuto esattamente. Può essere pertanto facilmente riscontrato. Le 
scorte in magazzino sono già meno ben conosciute o meno esatte, perdite 
e colaggio non essendo che raramente registrati in modo preciso. I red­
diti sono conosciuti anche meno bene, a causa delle imposte. Quanto ai 
delitti, non si contano che quelli noti. Si può quindi dire che in generale 
le cifre sono tanto più attendibili quanto meno toccano gli interessi par­
ticolari.
Il valore delle cifre dipende anche dal metodo d’ osservazione impie­
gato. Queste saranno tanto più esatte quanto più i fatti potranno essere 
direttamente osservati. Bisogna sempre temere le cause di errori sistema­
tici. Così, per esempio, non effettuare misurazioni con una unità di mi­
sura inesatta, non addizionare unità monetarie di differenti epoche e a 
differente valore intrinseco, non basarsi unicamente sulle statistiche delle 
casse elaborate dalle operaie, troppo spesso miranti a far sovrastimare 
il loro lavoro, ecc. Il valore delle cifre dipende inoltre dal numero di os­
servazioni effettuate. Più le osservazioni sono numerose, più il risultato 
ha probabilità di essere esatto perchè interviene la legge dei grandi nu­
meri. Le osservazioni non devono essere soltanto grandi di numero, ma 
anche rappresentative del fenomeno studiato. Questo naturalmente quan­
do l ’osservazione non è completa. Sarebbe assurdo, per esempio, non ri­
levare che lo stato delle scorte d’un solo magazzino di una fabbrica per 
dedurne le scorte di tutta l ’impresa... Una cifra in se stessa non dice 
nulla sul modo in cui è stata ottenuta. E ’ per questo che si deve diffidare 
dalle cifre... anche quando si è contabili o statistici.
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Quando si utilizza una cifra, bisogna sempre chiedersi quale metodo 
è stato impiegato per ottenerla. La cifra varrà quanto varrà il metodo 
d’osservazione. Così, nell’ambito dei prezzi di costo, che dovrebbero an­
che essere accertati secondo princìpi statistici, si ottiene sempre un prezzo, 
giusto o falso, secondo il metodo usato.
Non si deve tuttavia dimenticare che il metodo statistico non è uni­
versale. Esso non può essere applicato senza distinzione a tutti i fenomeni. 
L ’osservazione statistica ci informa sul comportamento della massa. Nes­
sun calcolo analitico ci permetterebbe questa conoscenza; soprattutto quan­
do si tratta di fenomeni non isolabili, la statistica rende grandi servigi. 
Diremo addirittura ch’essa è il solo metodo impiegabile. Così le società 
d’assicurazione hanno bisogno di statistiche in modo imperativo. Lo stes­
so avviene per le società industriali e commerciali, ma bisogna ammettere 
che sinora non tutti i capi d’impresa hanno compreso quali vantaggi pos­
sono derivare dall’utilizzazione dei metodi statistici. Il mondo degli affari 
fa parte integrante dei fenomeni sociali, e questi non sono isolabili. Ora, 
la statistica è il solo metodo capace di surrogare l ’isolamento del labora­
torio, impossibile ad attuarsi in questo ambito.
Grandi e piccole serie.
Tutti sanno che, quando si dispone di un grande numero di osser­
vazioni, le cifre o serie di cifre ottenute sono generalmente troppo nume­
rose perchè si possa derivarne idee chiare. La totalità delle osservazioni 
raccolte dà, in effetti, un’idea completa ma sovente confusa del fenomeno 
studiato, soprattutto se si tratta di lunghe tavole di cifre. Di più, i con­
fronti sono, per ciò stesso, sovente impossibili. Si ricorre allora alla ri­
duzione dei dati, cioè si sostituiscono questi ultimi con un piccolo numero 
di coefficienti detti parametri di riduzione. Questi sono di due specie :
—  i parametri di posizione, di cui i più utilizzati sono la media e la me­
diana, che situano il valore centrale della serie di cifre, cioè la po­
sizione;
—  i parametri di dispersione, che indicano gli scarti tra il valore centrale 
scelto e i differenti termini della serie. I principali parametri di di­
spersione sono lo scarto-tipo, la varianza e l ’intervallo di variazione.
Quando si hanno grandi serie (250 osservazioni e più), questi para­
metri indicano la posizione e la dispersione con un margine d’errore così 
debole da potersi generalmente trascurare. Ora, nell’industria e nel com­
mercio, spesso non si dispone che di piccole serie, scarso essendo il nu­
mero dei casi osservati. Allora non si tratta più di descrivere statistica­
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mente un fenomeno riducendolo a pochi parametri, ma, sulla base di po­
che osservazioni, di ricostituire il fenomeno nella sua totalità. Questo do­
manda l ’utilizzazione di testi statistici per stabilire se questa ricostitu­
zione è esatta o no. Agli errori « sperimentali », dei quali abbiamo parlato, 
si aggiungono quelli dovuti all’utilizzazione delle piccole serie.
Molto sovente, nell’industria e nel commercio, i dati di cui si dispone 
sono errati, approssimativi o insufficientemente numerosi perché si pos­
sano trarre valide conclusioni. Fondandosi su poche cifre soltanto, il capo 
d’impresa determina la politica da seguire, il responsabile del laboratorio 
di ricerche sceglie i prodotti da lanciare sul mercato, il direttore com­
merciale opta per questo o per quel settore dove, secondo lui, la vendita 
dev’essere spinta. E  così di seguito. Nessuno si pone le questioni seguenti, 
che sono nondimeno indispensabili: « Sono validi i risultati ottenuti? »; 
« sono significative le statistiche elaborate? ».
N ell’impossibilità di rispondere a queste questioni, molti errori ven­
gono quotidianamente commessi. Bisogna infatti sapere se le cifre di cui 
si dispone hanno valore, ossia se sono « significative », per utilizzare il 
termine statistico adeguato.
Il semplice buon senso o il fiuto non bastano oggigiorno. Si tratta di 
utilizzare metodi statistici speciali che si applichino a queste serie ristret­
te. Nel mondo degli affari è infatti generalmente impossibile controllare 
tutte le variabili che influenzano un fenomeno, cosa che invece riesce allo 
studioso di laboratorio, non foss’altro che per il costo elevato che rap­
presenterebbe un’osservazione siffatta o per la mancanza di personale. Da 
cui la necessità di utilizzare i testi statistici per controllare i risultati. Di 
più, in molti casi bisognerebbe poter ripetere le esperienze o procurarsi 
un maggior numero di osservazioni. Ma questo procedimento è raramente 
possibile nell’economia d’impresa, una legge statistica insegnandoci che 
l ’errore sulla media è inversamente proporzionato alla radice quadrata 
del numero di osservazioni. E ’ così che quadruplicando il numero di os­
servazioni l ’errore non si riduce che di metà; a 1/4 quando si fanno 16 
osservazioni, e così di seguito.
Tanto nel caso di risultati di laboratorio che di statistiche industriali 
e commerciali, le piccole serie di numeri devono essere trattate mediante 
metodi statistici speciali che permettono di calcolare l ’approssimazione 
dei risultati quando sono rispettate le condizioni scientifiche dell’osserva­
zione. Più esattamente, la precisazione del calcolo, basato sulla probabi­
lità, non è influenzata dal fatto che si utilizzino piccole serie. La sola dif­
ferenza consiste in questo : nelle grandi serie scarti poco importanti pos­
sono essere significativi, mentre nelle piccole serie scarti della stessa pro-
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porzione non permetterebbero di eliminare la funzione del caso. Inoltre, 
la stima dei parametri si fa a mezzo di formule leggermente modificate, 
tenendo conto che si tratta di serie ristrette.
Statistiche e probabilità.
Abbiamo menzionato il termine « probabilità », senza tuttavia sof- 
fermarcisi. Tentiamo ora di precisare il senso di questo termine e la fun­
zione del calcolo delle probabilità nella statistica induttiva.
Tutti adottano correntemente il termine « probabile », « poco proba­
bile », « abbastanza probabile » o « molto probabile », il cui senso ci pare 
esplicito e tuttavia troppo poco preciso. Di qui la necessità di stimare 
quantitativamente la possibilità che un evento abbia o non abbia luogo. 
La probabilità è dunque, secondo la definizione di Marcel Boll, una gran­
dezza numerica scelta per precisare quantitativamente il carattere (dea- 
torio di un evento. Per aleatorio bisogna intendere tutta la gamma degli 
aggettivi, sostantivi e avverbi che vanno dall’ « impossibile » al « certo », 
passando per 1’ « inverosimile », il « dubbio », il « plausibile » ecc., im­
possibilità e certezza essendo i casi limiti della nozione di probabilità. Il 
calcolo delle probabilità non è dunque altro che la determinazione della 
funzione del caso, onde il titolo sorprendente d’un’opera di Marcel Boll : 
« Le certezze del caso o il reperimento esatto dell’incerto ». Bisogna dun­
que insistere sulla sfumatura esistente tra il « possibile » e il « proba­
bile ». Nella vita corrente, quando un evento è molto improbabile, quando 
ha debolissime probabilità di accadere, lo si considera a giusto titolo come 
praticamente impossibile.
Supponiamo, per esempio, un segnale di ferrovia che abbia soltanto 
una probabilità su mille di non funzionare al passaggio di un treno. Si 
può accrescere la sicurezza mettendo un dopo l ’altro due segnali indipen­
denti. L ’incidente è meno probabile, ma non impossibile. V i è ancora 
in effetti una possibilità su un milione che i due segnali, allo stesso mo­
mento, non funzionino. Mettendo tre segnali, si accresce ancora maggior­
mente la sicurezza. Ma resta ancora una possibilità su un miliardo perchè 
i tre segnali, allo stesso momento, non funzionino. Per quattro segnali, 
resta ancora una possibilità su mille miliardi. E  così di seguito. S i arriva 
a rendere l’ incidente sempre più improbabile, ma giammài impossibile.
Tutto sommato, il calcolo delle probabilità è una dissezione del caso, 
la possibilità di reperire un avvenimento aleatorio mediante un numero 
detto probabilità. Questo numero è per definizione suscettibile di assu­
mere qualsivoglia valore tra zero e uno. Come scrive Emile Borei : « ... So­
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no arrivato alla conclusione che non si dovrebbe temere d’impiegare il 
termine ’ ’certezza”  per indicare una probabilità che differisce dall’unità 
di una quantità sufficientemente piccola ». Potremmo aggiungere : ugual­
mente, non si deve temere di chiamare « impossibilità » una probabilità 
tanto piccola che non differisca praticamente da zero.
I testi di significanza non sono altro che la misura della probabilità 
che un risultato ottenuto sulla base di poche cifre soltanto corrisponda 
al risultato che si sarebbe ottenuto se tutta la popolazione alla quale ap­
partengono queste poche cifre si fosse potuta censire.
Più esattamente, applicando i testi di significanza si considera come 
praticamente impossibile una differenza che ha troppo poche possibilità 
di prodursi. E ’ così che il metodo statistico sostituisce alle cosiddette 
« certezze », talvolta costose e sovente illusorie, una probabilità di stima 
soddisfacente, di determinazione più agevole.
L ’ipotesi nulla.
L ’applicazione dei testi di significanza può riassumersi come segue. 
Quando si desidera saggiare un’ipotesi, la prima cosa da fare è di assicu­
rarsi che le serie di cifre che si desidera confrontare provengano da un 
prelevamento effettuato a caso nella stessa popolazione. Quando si tratta, 
per esempio, di pezzi prodotti in una officina o di persone da interrogare 
per uno studio di mercato, queste devono avere la stessa probabilità d’es­
sere scelte per essere sottoposte al testo. Condizione non sempre agevole 
ad ottenersi. Da cui il ricorso a tavole speciali, in vendita in commercio, 
che indicano l ’oggetto o la persona da scegliere perchè le leggi del caso 
siano rispettate. Per questo non devono esistere differenze reali tra i dif­
ferenti campioni. Questo postulato è detto ipotesi nulla.
In realtà, l ’ipotesi nulla può essere intesa in un senso più lato. Così, 
per esempio, si può ammettere che i differenti campioni o serie siano stati 
prelevati da differenti popolazioni la cui varianza sia la stessa, ma la cui 
media vari secondo una legge nota. E  così di seguito. Il punto più im­
portante è di definire anzitutto esattamente quale tipo d’ipotesi nulla si 
desidera provare, poi applicare i testi di significanza in funzione di que­
sta ipotesi. Negli esempi dati più avanti, abbiamo assunto come ipotesi 
nulla che tutti i prezzi da controllare presentino la stessa qualità. In altri, 
che il fatto di dare un prodotto o un altro a un lattante non influenzi af­
fatto il suo aumento di peso ecc.
A  condizione che l ’ipotesi nulla sia correttamente posta, è possibile 
calcolare la probabilità che il valore di un parametro (media, varianza,
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coefficiente di correlazione, ecc.) non ecceda dati limiti. Sono state calco­
late tavole numeriche speciali a questo riguardo. Si possono così confron­
tare i risultati ottenuti sulla base delle piccole serie col valore corrispon­
dente delle tavole e leggere la probabilità che un tale risultato possa es­
sere compatibile con l ’ipotesi nulla. Questo ci porta direttamente al problema 
della significanza delle probabilità.
Il problema della significanza.
Il termine « significativo » ha importanza capitale nella statistica in­
duttiva e, come ha osservato molto giustamente J.-A. Lièvre, lo si vede 
spesso impiegato a torto. Esso ha in effetti un senso molto preciso : signi­
fica che la differenza in questione non può essere dovuta al caso in una 
proporzione di casi superiori a una percentuale fissata a priori. Vedremo 
più oltre la percentuale che si deve ammettere, percentuale detta soglia 
di significanza.
Si comprende agevolmente che non si può attribuire lo stesso valore 
a due risultati, poniamo due medie, di cui una abbia valore 5 e l ’altra 6, 
la prima essendo una media di due cifre soltanto e la seconda la media 
di una serie di 300 cifre. I testi statistici sono qui per permettere di giu­
dicare se i risultati ottenuti sono significativamente differenti gli uni da­
gli altri, ogni cifra non essendo più considerata come avente valore as­
soluto in sé, ma in rapporto agli altri termini della serie. E ’ così che in 
un caso si troverà che i risultati ottenuti, poniamo 5 e 8, non sono signi­
ficativamente differenti, mentre in un altro caso un minor scarto tra due 
risultati, poniamo 5 e 6, potrà accusare una differenza significativa.
Per illustrare il procedimento stabiliamo un parallelo tra i risultati 
ottenuti sulla base di poche cifre soltanto e di statistiche di tiro.
Se si possiede un fucile molto preciso, si può apprezzare il valore di 
un tiratore dai risultati. Per contro, se il fucile non è preciso, è più dif­
ficile. In questo caso si farà eseguire al tiratore un gran numero di tiri. 
Ammettiamo ad esempio ch’egli metta il 90% dei proiettili nel bersaglio 
e 10% fuori. Diamo questo stesso fucile a un secondo tiratore, per ren­
derci conto se tira meglio o peggio del primo. I suoi risultati saranno ad 
esempio : 80% nel bersaglio e 20% fuori.
Se ne deduce che questi risultati sono meno buoni di quelli del primo 
tiratore. Si può dunque, in questo caso, effettuare un giudizio di valore, 
ma occorre che ogni tiratore abbia effettuato un gran numero di tiri.
Ammettiamo ora che la munizione sia limitata a 20 colpi per ogni 
tiratore. Ci si trova di fronte a una nuova difficoltà : ognuna delle due
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serie non è abbastanza grande per servire da base di confronto con l ’al­
tra, perchè possono esserci errori di tiro. In questo caso la statistica in­
duttiva dimostra che si devono confondere le due serie in una sola (di 
quaranta colpi in questo caso) e confrontare successivamente i risultati 
di ogni tiratore con la serie globale.
Si può dunque valutare matematicamente il grado di probabilità di 
una soglia di significanza secondo la quale si deciderà se gli scarti con­
statati entro i risultati dei due tiratori sono significativi o no. E ’ ciò che 
si fa nell’industria e nel commercio quando si dispone di un piccolo nu­
mero di osservazioni per dare un giudizio su due fenomeni o per deter­
minare il miglior processo di fabbricazione.
Si dice che una differenza non è significativa o aleatoria, perchè può 
essere tanto reale che illusoria. Può derivare da una causa determinata o 
dal semplice concorso di coincidenze perfettamente verosimili. In questo 
caso l ’ipotesi nulla è confermata.
Se si rigetta l ’ipotesi nulla, si conclude automaticamente che la dif­
ferenza è significativa, e che essa può essere estesa alla popolazione intera, 
con le stesse caratteristiche del campione prelevato.
Questo ragionamento può sembrare sottile a prima vista, ma è im­
portante comprenderlo bene. Ricorriamo per questo a due esempi, citati 
da Henri Pin :
Ci troviamo in campagna. Sulla strada, di lontano, si profila un cac­
ciatore e un’automobile. Il cacciatore ha il fucile in spalla. L ’automobile 
perde qualche colpo poi continua senza rumori. Il cacciatore passa ora 
davanti a un mucchio di paglia. Vedo il suo cane ma lui non è visibile. 
Non posso dunque vedere se tira o no, ma so che è là. A  questo punto sento 
successivamente due scoppi. E ’ il cacciatore, è il motore dell’auto che 
perde colpi? Non posso pronunciarmi.
Ci sono due cause possibili : il cacciatore o l ’auto (che corrisponde a 
un errore di campionamento o alla differenza significativa). Non posso ve­
rificare direttamente se il rumore viene dall’auto. Ma per quel che posso 
verificare, ad esempio dalla posizione del fucile, ammetto che il rumore 
viene dall’auto e non dal cacciatore. Dal momento che non posso più af­
fermare che il rumore viene dal cacciatore, non so più da dove viene. Non 
posso pronunciarmi.
Ugualmente, la differenza fra due cifre può avere due origini : dif­
ferenza significativa o errore di campionamento. Non si può mai verifi­
care direttamente se la differenza è significativa, come per l ’auto. Per 
contro, in certi casi, si può provare che l ’errore non proviene dal cam­
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pionamento. Non si può allora concludere ch’essa è significativa. Senza 
di che non ci si può pronunciare.
NelPambito degli affari, come del resto in quello delle discipline scien­
tifiche, gli statistici hanno ammesso che una probabilità inferiore al 5% 
è trascurabile. Onde ogni scarto che, statisticamente, ha meno di 5 pro­
babilità su cento di essere dovuto al caso è rigettato come senza grande 
interesse. Si dice allora che la soglia di significanza è del 5%. Questa 
percentuale non è evidentemente che una convenzione e, secondo la na­
tura del problema, si può convenire di esigere una certezza maggiore fis­
sando, per esempio, un limite di probabilità dell’ i% .
Se scegliamo una soglia di significanza del 5%, consideriamo come 
improbabile una differenza che non avrà più di cinque probabilità su 
cento di prodursi. Se la soglia di significanza è dell’ i% , ammettiamo come 
improbabile una differenza che non ha più di una probabilità su cento 
di prodursi, e così via.
Gli specialisti americani hanno stabilito la tavola seguente, che espri­
me la corrispondenza delle probabilità più utilizzate :
Probabilità Corrispondenza
Maggiore del 10% Nessuna significanza. Non v ’è nessuna ragione di 
ammettere che l ’ipotesi nulla sia falsa : gli scarti os­
servati non sono significativamente differenti.
Entro 10 e 5% Significanza possibile. L ’ipotesi nulla è dubbia. Bi­
sognerebbe, se possibile, aumentare il numero di os­
servazioni per aver diritto di rigettarla.
Entro 5 e 1% Significanza. L ’ ipotesi nulla può essere considerata 
come falsa. Gli scarti osservati sono significativamente 
differenti.
Meno dell’ i%  Alta significanza. L ’ipotesi nulla può essere rigetta­
ta. La probabilità che gli scarti osservati siano in real­
tà altrettanto grandi è talmente piccola che questa ipo­
tesi può essere abbandonata. Si è in diritto di ammettere 
che esistano effettivamente differenze.
E ’ tuttavia importante notare che, quando l ’ipotesi nulla può essere 
considerata giusta (probabilità maggiore del 10%), un tale risultato non 
significa che l ’ipotesi nulla sia effettivamente realizzata : una ipotesi nulla 
può sempre essere « disapprovata » dal seguito, cioè modificata ulterior-
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mente, per esempio aumentando il numero dei campioni sottoposti a ve­
rifica. Essa non può, quindi, mai essere provata.
In altri termini : quando si arriva alla conclusione che le differenze 
non sono significativamente differenze, cioè che le differenze non sono 
dovute al caso, sono allora possibili tre spiegazioni :
—  Le differenze non sono effettivamente significative;
—  Le osservazioni sono troppo poco numerose perchè le differenze possa­
no essere giudicate come significative;
—  Le unità statistiche scelte per l ’esperimento costituivano una popola­
zione statistica insufficientemente omogenea e gli effetti dell’esperi­
mento si trovano mascherati dalle differenze di comportamento delle 
unità statistiche.
I testi statistici possono dunque recare la prova dell’esistenza di una 
causa di variazione non aleatoria, o la non-prova di questa esistenza, ma 
giammai la prova della non-esistenza. L ’esempio del cacciatore e dell’auto­
mobile, fatto sopra, illustra questo ragionamento.
Ancora un altro esempio, scelto nell’ambito della pubblicità. Per lan­
ciare un nuovo articolo, si preparano due bozze d’annunci. Quale piacerà 
di più? Quale scegliere?
Su 50 persone interrogate, 30 preferiscono la prima e 20 la seconda. 
Questa differenza in favore della prima bozza è aleatoria oppure signifi­
cativa?
I testi di significanza applicati a questo caso ci danno la risposta, 
ma questa risposta è sfumata. In effetti, la differenza osservata tra i due 
risultati può provenire da due eventualità :
1) I risultati sono effettivamente differenti;
2) I risultati sono simili (o aleatori), perchè è stato il caso del cam­
pionamento a provocare risultati differenti.
Se questa seconda eventualità è inverosimile, perchè la probabilità è 
troppo debole, il testo ce lo indica. Ricadiamo allora nel primo caso. Per 
contro, se questa seconda eventualità è verosimile, ciò non significa che 
la prima sia esclusa. In altri termini, è possibile, nel secondo caso, che 
la differenza sia dovuta al caso, ma non è certo. Questa differenza può 
pure provenire dal fatto che i risultati sono effettivamente differenti, ma 
che il numero delle persone interrogate non è stato sufficiente. Questo 
campione non ci permette di pronunciarci in modo assoluto.
Si sa che più il numero delle persone interrogate aumenta, più di­
minuisce la differenza « verosimile » dovuta al caso. Dunque se i risultati
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sono effettivamente differenti, la seconda eventualità sarà presto o tardi 
esclusa interrogando un maggior numero di persone.
In questo esempio, la domanda che ci si pone è : la superiorità della 
prima bozza sulla seconda è debole al punto di non manifestarsi interro­
gando soltanto 50 persone?
Se la differenza è significativa, la superiorità della prima bozza non 
è sufficientemente grande, poiché il campione permette di scoprire tal­
volta una superiorità, la superiorità della prima bozza è certamente de­
bole 0 nulla se la differenza registrata non è significativa.
Si tratta dunque di una tecnica « invertita », detta ipotesi nulla, la 
quale è obbligatoria e richiede abitudine e prudenza nella sua utilizzazione.
Un’altra osservazione s ’impone : i testi di significamo, non ci infor­
mano sulla validità delle cifre ottenute, ma indicano soltanto se i risultati 
di una prova particolare sono validi 0 dubbi relativamente a poche per­
sone o a pochi oggetti. In altri termini, i testi di significanza danno 
informazioni qualitative e non quantitative. In effetti, l ’informazione quan­
titativa esige generalmente un campione più grande di quello sottoposto 
ai testi di significanza.
Se riprendiamo l ’esempio delle due bozze, il testo si limiterà a indi­
carci se effettivamente la prima bozza è migliore della seconda (informa­
zione qualitativa). Sarà falso, per contro, dedurne che il 60% della po­
polazione totale preferisce la prima bozza e il 40% la seconda (informa­
zione quantitativa), a meno che il numero delle persone interrogate sia 
sufficientemente grande.
Gradi di libertà.
La nozione di libertà riveste grande importanza nella statistica in­
duttiva, perchè ogni probabilità è espressa in funzione del numero dei 
gradi di libertà.
Il numero dei gradi di libertà è il numero delle variabili indipendenti 
fornite dai dati. Questo significa che il numero dei gradi di libertà è, per 
una o più serie statistiche, il numero minimo di dati che bisogna cono­
scere per ricostituire tutta la serie o tutte le serie essendo conosciuto il 
totale di ogni serie. Esso corrisponde al numero effettivo d’osservazioni sul 
quale è basata la stima, e non al numero reale di osservazioni fatte. Si 
sa in effetti che una stima è sempre migliore, cioè meno soggetta a errore, 
quando è fondata su un grande numero di dati che quando riposa su un 
piccolo numero soltanto (legge dei grandi numeri). Il numero di gradi di 
libertà tiene dunque conto dell’importanza delle osservazioni o dati e fun­
ziona in qualche modo come coefficiente di ponderazione.
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Per una serie statistica determinata, il numero dei gradi di libertà 
è uguale al numero dei dati meno uno. Se la serie comporta N  numeri, il 
numero dei gradi di libertà è dunque uguale a N -i. In effetti, essendo 
conosciuto il totale di questa serie, basta conoscere N -i termini della se­
rie per poterla ricostruire interamente.
Quando i dati sono presentati sotto forma di tavole statistiche com­
portanti un certo numero di righe e un certo numero di colonne, il nu­
mero dei gradi di libertà è uguale al prodotto del numero delle righe meno 
una per il numero delle colonne meno una, non compresi i totali. Per una 
tavola composta di due righe e due colonne (tavole 2 x 2), il numero dei 
gradi di libertà è uguale a uno. In effetti, basta conoscere una sola cifra 
di questa tavola per poterla ricostruire interamente, quando i totali delle 
colonne e il totale generale sono conosciuti.
Ugualmente, se una tavola comporta 5 righe e 4 colonne (tavola 5 x 
4), il numero dei gradi di libertà è uguale a 12, cioè (5-1) x (4-i)  = i2.
Infine, quando si effettuano calcoli di correlazione lineare, il numero 
dei gradi di libertà è uguale al numero delle coppie dei dati comparati 
meno 2.
Impiego dei testi di significanza.
I testi statistici di significanza sono d’impiego relativamente facile. 
Diamo alcuni esempi, scelti tra i più correnti, ossia il testo t di Student- 
Fisher che permette di determinare se la media di una piccola serie di 
numeri è reale o fittizia e se questa media può essere validamente utiliz­
zata. Questo testo serve pure a confrontare due medie che si riferiscono 
a due fenomeni e a verificare se queste due medie sono significativamente 
differenti o meno, cioè se provengono da due popolazioni differenti. Con­
fronteremo in seguito due varianze con la media del testo F  di R. A. 
Fisher prima di dare tre esempi di utilizzazione del testo di Pearson, ap­
plicabile ai confronti di frequenze. Termineremo infine col problema della 
significanza di una correlazione lineare.
Significanza di una media. E sempi d’applicazione del testo t.
Come s ’è detto, il testo di significanza si applica quando si desidera 
sapere se una media, calcolata su una piccola serie di numeri, può essere 
validamente utilizzata o se, al contrario, questa media è fittizia. Adotte­
remo, in tutti gli esempi che seguono, una soglia di significanza del 5%, 
generalmente ammessa nell’industria e nel commercio.
Due compratori, A e B, valutano il rendimento probabile di una par­
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tita di pettinato di seta. Loro compito è di acquistare la partita se questa 
presenta un rendimento probabile superiore al 27% al primo assaggio. 
Per far ciò, essi prelevano sei campioni e ottengono i risultati seguenti :
Numero Rendimenti X = A — Bdei campioni A B
I 31 29 +2
2 27 27 O
3 29 25 +4
4 3» 29 + 1
5 2 6 28 — 2
6 28 24 + 4
Totale 171 162 + 9
Medie 28,5 27 * =  +1,5
Si osserva che il rendimento medio ottenuto da A è del 28,5% mentre 
quello ottenuto da B non è che del 27%. Ne risulta che, secondo A la 
partita deve essere acquistata mentre secondo B essa non risponde alle 
esigenze richieste.
Si deve ammettere che i risultati ottenuti da A e B siano differenti 
come il buon senso sembra indicare, o che abbiamo a che fare con dei 
risultati identici? Sottoponiamo questi risultati al testo t. L ’ipotesi da 
provare è che i rendimenti costatati dai due acquirenti sono identici (ipo­
tesi nulla), cioè che le differenze A - B non differiscono da zero che in 
ragione di tutti i fattori accidentali che costituiscono il caso del campio­
namento e della valutazione del rendimento. Per far ciò, calcoliamo le 
differenze A - B, in valori algebrici, questi ultimi essendo considerati co­
me la variabile x  (ultima colonna della tavola). La media di questi lavori 
algebrici (x) è uguale a + 1,5.
Dato che si tratta di un esperimento relativo a sei campioni soltanto, 
il calcolo della dispersione dei rendimenti non può essere determinato dallo 
scarto tipo, che è incognito. Si deve stimarlo con la formula :
- y - i f c F
o col metodo abbreviato di calcolo :
N —  1
1963 — Rivista In te rnaz iona le  di Scienze Econom iche e Com m erciali - n. 11 2
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dove : X = sommatoria
x = A - B in valore algebrico 
% = media delle x  
N — numero dei campioni 
La stima dello scarto tipo dà un valore di s = 2,345.
Riprendendo la dimostrazione di Student, lo statistico R. A. Fisher 




segue una legge di distribuzione gaussiana e ne ha dato la formula ana­
litica oltre a una tavola dei valori di t in funzione delle differenti proba­
bilità (soglie di significanza) e dei gradi di libertà. Eccone un estratto :
G r a d i  
d i  l i b e r t à
S o g l i e  d i  s ig n i f ic a n z a
10 0/0 5 ®/o 1 °/e
1 6 , 3 1 4 1 2 ,7 0 6 6 3 , 6 5 7
2 2 ,9 2 0 4 , 3 0 3 9 , 9 2 5
4 2 , 1 3 2 2 , 7 7 6 4 ,6 0 4
5 2 ,0 1 5 2 ,5 7 1 4 , 0 3 2
6 1 , 9 4 3 2 , 4 4 7 3 , 7 0 7
7 1 ,8 9 5 2 ,3 6 5 3 , 4 9 9
8 1 ,8 6 0 2 ,3 0 6 3 , 3 5 5
9 1 ,8 3 3 2 ,2 6 2 3 , 2 5 0
IO 1 , 8 1 2 2 ,2 2 8 3 .1 6 9
1 2 1 , 7 8 2 2 , 1 7 9 3 , 0 5 5
1 5 1 , 7 5 3 2 , 1 3 1 2 , 9 4 7
1 8 1 , 7 3 4 2 , 1 0 1 2 ,8 7 8
2 0 1 , 7 2 5 2 ,0 8 6 2 ,8 4 5
Si tratta dunque di calcolare il valore di t mediante la formula data 
sopra e di confrontare il risultato ottenuto con la cifra corrispondente del­
la tavola di t.
Si ha : x  — + 1,5 





t =  1,567
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Il numero dei gradi di libertà n è, in questo caso, uguale al numero dei 
campioni meno uno, cioè :
n =  N  —  1 = 6  —  i = 5
Confrontando il valore ottenuto di t con quello della tavola t, si con­
stata che, per 5 gradi di libertà, la probabilità di raggiungere o di sor­
passare, con una soglia a caso, un valore di t = 1,567 è maggiore del 10%, 
in luogo del 5% ammesso come soglia di significanza. Non è dunque 
permesso concludere che i risultati di A sono significativamente differenti 
da quelli di B, o viceversa. La differenza constatata è dovuta al caso del 
campionamento. La partita di pettinato potrà dunque essere acquistata.
Ecco un altro esempio d’applicazione di questo testo, che ci permet­
terà di mettere in evidenza la differenza esistente tra la significanza di 
una media e il confronto di due medie. Si tratta delle osservazioni fornite 
da Cushny e Peeble al fine di controllare gli effetti ipnotici di due droghe.
L ’effetto di questi due medicamenti soporiferi, A e B, è stato misu­
rato in ore addizionali di sonno. Fu somministrato successivamente il me­
dicamento A , poi il medicamento B agli stessi pazienti, in vista di deter­
minare se il medicamento A fosse realmente più efficace del medicamento 
B o se, al contrario, la superiorità apparente di A su B non fosse dovuta 
che alle differenze dei comportamenti individuali dei pazienti riguardo 








B x =  A — B
I +  i ,9 +0.7 +  1,2
2 +0,8 — x,6 +2,4
3 + 1.1 — 0,2 +1,3
4 +0,1 — 1,2 + 1,3
s —0,1 —0,1 0,0
6 + 4.4 +3,4 +  1,0
7 + 5.5 +3.7 +  1,8
8 +1,6 +0,8 +0,8
9 + 4.6 0,0 +4,6
IO + 3.4 +2,0 +1,4
Medie + 2.33 +0,75 +1,58
I calcoli danno che t = 4,06 per 9 gradi di libertà.
La tavola di t mostra che se i due medicamenti dovessero avere lo 
stesso effetto, la probabilità di ottenere uno scarto come quello realmente
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registrato è di circa i /io .ooo, invece del 5% ammesso come soglia di si- 
gnificanza. La differenza tra i due risultati è dunque altamente signifi­
cativa : la superiorità del medicamento A è manifesta.
Confronto di due medie. T esto t.
Vediamo ora come determinare la significanza di una media 0 con­
frontare due medie che si riferiscono allo stesso fenomeno. Ma è pure pos­
sibile confrontare due medie riferentesi a due fenomeni e verificare se 
questi due fenomeni sono significativamente differenti o no, cioè se pro­
vengono da due popolazioni differenti. In questo caso, la questione posta 
è la seguente : i due campioni, per es. A e B, possono essere considerati 
come facenti parte di una stessa popolazione la cui media sarebbe uguale 
alla media delle due medie dei campioni A e B? Abbiamo già accennato 
a questo problema facendo l ’esempio dei due tiratori la cui munizione era 
limitata e abbiamo detto che, in questo caso, si devono raggruppare le due 
serie in una sola e confrontare successivamente i risultati di ogni serie 
con la serie globale.
La stima dello scarto tipo delle due serie si ottiene con l ’una o l ’al­
tra delle formule seguenti :
_  l/ Z (x —  x)2 +  Z (x' —  x')
= 1
' \ 2
N +  N '
i l  x2 CExLN +  E x '2
( I x ' \ 2
N '
N + N ' - 2
dove : % = termini della prima serie di N  termini
x ’ = termini della seconda serie di N ’ termini 
x  = media dei termini della prima serie 
a:’ = media dei termini della seconda serie
La formula t diventa :
x  —  x ' -1 / N • N' 
t ~~ s ‘ ] N +  N'
e il numero di gradi di libertà n = N + N ’ —  2
Basta poi confrontare il valore di t, calcolato secondo la formula so­
pra, con quello della tavola t per la soglia di significanza scelta per de­
terminare se la differenza è significativa o no.
Esempio : Il servizio di vendita di una impresa desidera confrontare 
i risultati ottenuti da due venditori in due settori differenti. I risultati da
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raggiungere da parte di ogni rappresentante sono stati stabiliti in par­
tenza mediante quote, cioè l ’ammontare delle vendite previste è stato 
calcolato in funzione delle possibilità di vendita, tenuto conto del potere 
d’acquisto, della concorrenza, della pubblicità ecc. Ogni settore è suddi­
viso in un certo numero di zone e i risultati ottenuti sono i seguenti (100 




A  =  x
Venditore
B =  x 1
Jt* *’2
1 92 103 8.464 10.609
2 107 i n 11.449 12.321
3 103 89 10.609 7.921
4 88 IO I 7-744 10.201
5 90 — 8.100 —
Totali 480 4 0 4 46.366 41.052
M e d i e 96 IO I — —
Notiamo per inciso che questo metodo si applica anche quando le due 
serie non comportano lo stesso numero di termini, come è sovente il caso 
nella pratica industriale e commerciale.
Cominciamo col calcolare lo scarto tipo di queste due serie, a mezzo 
della seconda formula menzionata sopra :
Ì
46.366 4802 +  41-052 — 404^
5 +  4 8,73
t =
101 —  96 
8,73
X 5 X 4 
5 +  4
0,854
n = 5 + 4 —  2 = 7
La tavola t dà, per una soglia di significanza del 5% e per 7 gradi 
di libertà, un valore di 2,365.
Si è dunque legittimati a concludere che gli scarti registrati non sono 
significativi e sono dovuti alle differenze accidentali di ogni settore.
Riprendiamo ora l ’esempio della prova dei due medicamenti sopori­
feri. Manteniamo i risultati ottenuti ma ammettiamo che invece di pro­
vare successivamente i medicamenti sugli stessi pazienti si siano effettuate 
le prove su pazienti differenti per le due droghe. Si tratta allora di veri­
ficare due medie distinte. La questione che ci si pone è la seguente : i
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due campioni A e B possono considerarsi come facenti parte di una stessa
0,75 +  2.33 .. . .. .
popolazione la cui media sarebbe----------------  — i,54 (ipotesi nulla).
I calcoli danno allora :
t = 1,861 per 18 gradi di libertà, che corrisponde a una proba­
bilità compresa tra il 5 e il 10%, dunque superiore alla soglia di significanza 
ammessa. Ne risulta che, contrariamente a quanto trovato preceden­
temente, queste due serie di risultati non accusano differenze significative.
Perchè questo? La risposta è semplice : nel primo caso, si tratta di 
provare se la differenza media tra i due trattamenti (cioè + 1,58) era 
significativamente differente da zero. Quando i pazienti restano gli stessi, 
gli scarti provengono dal fatto che ogni ammalato non è rimasto identico 
a se stesso nei due istanti in cui gli sono stati somministrati i due trat­
tamenti.
Nel secondo caso, quando i pazienti sono differenti, gli scarti tengono 
conto delle differenze di comportamento di 20 individui riguardo a un 
trattamento. Le differenze apparenti non sono allora significative, le rea­
zioni dei differenti malati potendo essere molto diverse e gli scarti im­
portanti.
I testi di significanza tengono conto di tutti i fattori e impediscono 
di prendere false decisioni, adottate sulla base del buon senso soltanto.
Confronto di più  di due medie. T esto t .
Quando si desidera provare la significanza di più di due medie, bi­
sogna effettuare i calcoli raggruppando queste medie per coppie. Due so­
luzioni sono possibili :
—  Una media è considerata come normale, ad esempio A , e si confronta 
successivamente ogni altra media (B, C, D, ...) con questa media 
normale.
—  Quando è impossibile scegliere una media come « base », conviene allora 
provare tutte le combinazioni possibili. Se si hanno quattro medie, per 
es. A , B, C e D, i calcoli devono essere effettuati per i confronti seguenti :
A-B; A-C; A-D; B-C; B-D; C-D.
Le formule da impiegare sono le stesse precedentemente enumerate.
Confronto tra due varianze. T esto F  di R. A . F isher.
Finora abbiamo visto come confrontare medie fra loro. N ell’industria 
e nel commercio è sovente necessario confrontare non i parametri di posi­
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zione ma i parametri di dispersione, di cui il più pratico al riguardo è 
la varianza. Ricordiamo che la varianza è il quadrato dello scarto tipo e 
ch’essa possiede numerose qualità aritmetiche.
Si tratta dunque di confrontare la variabilità delle due serie e di de­
terminare se queste variabilità possono essere considerate come identiche 
(ipotesi nulla) o, al contrario, differenti. Il testo F  consiste nello stabilire 
il rapporto della varianza maggiore con la minore, cioè :
Il numero dei gradi di libertà deve essere calcolato per ogni serie e 
corrisponde al numero di termini di ogni serie meno uno. Si avrà dunque :
Prima serie : nx = N  —  1
Seconda serie : «*■  = N ’  —  1
E ’ stata approntata una tavola detta « rapporto varianza » per diffe­
renti soglie di significanza, e questa in funzione dei gradi di libertà di 
ogni serie.
Basta dunque confrontare il valore calcolato di F  con quello della 
tavola, per i numeri di gradi di libertà corrispondenti, per determinare 
se si possono considerare le varianze come identiche per la soglia di signifi­
canza scelta.
Esempio : In una filatura sono utilizzati due metodi per misurare il 
grado di resistenza dei fili. Si vuole sapere se questi due metodi possono 
essere utilizzati indifferentemente o no. Per questo, si eseguono su una 
stessa bobina di filo 5 prove secondo il metodo A e 7 prove secondo il 
metodo B. I risultati sono i seguenti :
Il calcolo delle varianze di queste due serie dà : s2x- = 0,5 e s2x- = 3,95. 
Stabiliamo il rapporto F  tra la varianza maggiore e la minore :
















I gradi di libertà sono, per le due serie :
»*■  = 7 —  1 = 6  
nx = 5 _ i  = 4
La lettura della tavola « rapporto varianza » dà i valori F  seguenti per 
le differenti soglie di significanza :
Soglie di significanza : 10% 5,% n%
Valore di F  4,0 6,2 15,2
Ora abbiamo ottenuto 7,90, valore situato tra le soglie di signifi­
canza 5% e x%. Possiamo dunque ammettere che le due varianze sono 
differenti poiché non vi sono che da 1 a 5 probabilità su 100 che esse 
siano le stesse. I due metodi non possono quindi essere utilizzati indiffe­
rentemente.
Per questo confronto di varianza abbiamo utilizzato il testo F  di R. 
A . Fisher. Esistono tuttavia altri testi che permettono di raggiungere lo 
stesso risultato, segnatamente ancora il testo Z di R. A. Fisher, basato 
sui logaritmi naturali della radice quadrata delle varianze, o il testo V 
di Snédecor, che sopprime l ’impiego dei logaritmi, come il testo F.
Quando si desidera confrontare più di due varianze, si deve ricorrere 
al testo di significanza conosciuto sotto il nome di testo di Bartlett, che 
pure fa ricorso ai logaritmi naturali.
Confronto di frequenze. T esto y 2.
Questo testo verte sul confronto globale di gruppi di frequenze. Si 
tratta dunque di un differente tipo di problema rispetto a quelli studiati 
sin qui, che esige una tecnica differente. In effetti, questo testo serve prin­
cipalmente a determinare se la frequenza osservata di un fenomeno è si­
gnificativamente uguale alla frequenza teorica prevista (ipotesi nulla) o 
se, al contrario, queste due frequenze accusano una differenza significa­
tiva per un dato limite di significatività.
Le applicazioni possibili del testo y2 sono estremamente numerose e 
varie, specialmente nella statistica commerciale, nella pubblicità, negli 
studi di mercato ecc. Eccone alcuni esempi :
—  scelta di una bozza d’annuncio sottoposta a un certo numero di persone;
—  determinazione di un tipo d’annuncio da pubblicare per ottenere ri­
chieste di catalogo o di campioni;
—  confronti di redditività della pubblicità in differenti giornali 0 della 
pubblicità attuata in differenti posizioni o in pagine differenti dello 
stesso giornale;
—  determinazione delle preferenze e dei gusti dei consumatori (abiti, pro­
dotti alimentari, profumi, ecc.);
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—  influenza delle vetrine-réclames sulle vendite di un prodotto;
—  analisi dei risultati di uno studio di mercato; 
e così di seguito.
In ogni caso, si tratta di confrontare le frequenze osservate (ossia 
a = prima classe di frequenze osservate, b = seconda classe di frequenze 
osservate, ecc.) e le frequenze teoriche o attese (a’ — prima classe di fre­
quenze teoriche o attese, b’  = seconda classe di frequenze teoriche o at­
tese, ecc.).
Generalmente i dati ai quali si applica questo testo sono presentati 
sotto forma di tavole contenenti un certo numero di colonne e di righe, 
la più semplice delle quali non comporta che una riga e due colonne. La 
formula che permette di calcolare il valore di x2, che si confronta in se­
guito al valore corrispondente della tavola di yj per la soglia di signifi- 
canza scelta in funzione del numero di gradi di libertà, è la seguente :
(a —  a')2 , (bj i _ + b'
b/)2 , (c - c'>2
il numero dei gradi di libertà essendo uguale al numero delle colonne del­
la tavola meno una volta il numero delle righe della tavola meno una. 
Quando la tavola non ha che una riga, il numero dei gradi di libertà è 
uguale al numero delle colonne meno una.
Ecco tre applicazioni di questo testo. Le prime due si riferiscono a 
una tavola a una riga e due colonne (tavola 1x 2) ,  e la terza a una tavola 
a 2 righe e 3 colonne (tavola 2x 3) :
Si acquista una nuova macchina la cui garanzia prevede che l ’8o% 
dei pezzi prodotti devono trovarsi all’interno della tolleranza ammessa. 
Messa in funzione, si constata che la macchina, su una serie di 100 pezzi, 
ne produce 23 che non sono conformi alla tolleranza. Si può concludere 
che le clausole di garanzia non siano soddisfatte?
Applichiamo il testo x 2 dove :
a = pezzi buoni = 7 7  b -  pezzi cattivi = 23
a’ = frequenza attesa = 8 0  b’  = frequenza attesa = 20
20)2
- = 0,562 per 1 grado di libertà.(77 —  80)2 (23
80 20
Consultiamo ora la tavola x 2> di cui diamo qui un estratto :
Gradi di Soglie di significanza




2 1,386 4.605 5.991 7,824 9,210
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Il valore ottenuto perx 2 corrisponde a una soglia di significanza di 
circa il 40%. La differenza constatata non è dunque significativa. Non si 
può ammettere che le clausole della garanzia non siano soddisfatte.
Come secondo esempio, ammettiamo che il controllo dei pezzi difet­
tosi sia effettuato dopo la fabbricazione di 1.000 pezzi invece che dopo i 100 
dell’es. precedente. Questo controllo dà 770 pezzi buoni e 230 pezzi di­
fettosi, ossia la stessa percentuale di prima. Si ha diritto di protestare 
presso il fornitore della macchina?
Abbiamo ora :
a — 770 b = 230
a’  = 800 b’  = 200
Applichiamo la stessa formula di prima. Si trova un valore di 
X2 = 5,625 per un grado di libertà.
In questo caso, il reclamo è perfettamente fondato, benché la percen­
tuale dei pezzi difettosi sia la stessa di prima, perchè la probabilità di 
ottenere tale percentuale a caso soltanto producendo 1.000 pezzi non è che 
di circa il 2% invece del 5% ammesso come soglia di significanza.
In questi esempi abbiamo deliberatamente omesso di procedere alla 
« correzione di continuità » di Yates, cosa che del resto non modifica i ri­
sultati ottenuti.
Ecco infine un esempio di una tavola 2x 3,  cioè di una tavola a 
due righe e tre colonne :
Le vendite di due prodotti X  e Y  si ripartiscono nella maniera se­
guente, in una regione, in funzione dell’habitat (I = habitat urbano; 
II = habitat mezzo urbano mezzo rurale; III = habitat rurale) :
Frequenze osservate
I II in Totali
Prodotto X a¡ = 29 bt = 44 ci  = 11 L , =  84
Prodotto Y °2 = 24 b2 = 21 C2 = 7 L 2 =  52
Totali A  = 53 B  = 65 C  = 18 T = 136
Si può ammettere che la ripartizione delle vendite in funzione del- 
l ’habitat sia la stessa per i due prodotti?
Scopo del testo x 2 essendo di confrontare le frequenze osservate con 
le frequenze teoriche 0 attese, calcoliamo queste ultime. Per far ciò par­
tiamo dall’ipotesi che la ripartizione delle frequenze a, b e c non dipende
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dal fatto che esse appartengono a una serie o all’altra, cioè che queste 
frequenze sono le stesse nelle due serie e corrispondono a una serie unica 
formata da A, B e C di cui il totale è uguale a T  (ipotesi nulla).
Applicheremo i simboli a’ lt a’2, b’ t, b’2, c\, c’2 a queste frequenze teo­
riche, che si ottengono al modo seguente :
a'! — A X Li _ 53X84 =  32,73
T 136
b'i =
B x L i
T
_ 65x84
136 =  40,15
C X  Li 18X84 =  11,12Ci  —
T 136





B x  L2 65X52 =  24,85
T 136
c'2 —





Si può così costruire la tavola delle frequenze teoriche :
Frequenze teoriche
I II H I T o t a l i
Prodotto X a \  =  32,73 *Px= 4° ,i5 0^=11,12 L j  =  84
Prodotto Y a*2-  20,27 & ' 2 = 24,85 c'2= 6,88 L 2  =  52
Totali A  = 53 B  =65 C  =18 T  =  136
da cui :









I I , I 2 ) 2







Resta da calcolare il numero dei gradi di libertà (n) in funzione del 
quale la tavola x 2 è stata elaborata. Quando una tavola ha più di una riga, 
il numero dei gradi di libertà è uguale al prodotto del numero delle righe 
per il numero delle colonne meno una, totali esclusi. In questo esempio, 
si tratta di una tavola 2 x 3 ,  composta di due righe e tre colonne, da cui :
n = (2 —  1) (3 —  1) = 2.
La tavola x 2, della quale sopra abbiamo dato un estratto, dà, per due 
gradi di libertà, un valore di 5,991 per una soglia di signifìcanza del 5%. 
Possiamo dedurne che le differenze di ripartizione delle vendite dei due 
prodotti in funzione dell’habitat non sono significative.
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SlGNIFICANZA DI UNA CORRELAZIONE LINEARE.
Sovente si constata parallelismo e mancanza di parallelismo tra due 
o più fenomeni. Così, per esempio, esiste generalmente una relazione tra 
le spese di pubblicità e la cifra d ’affari d’una impresa, tra la forza mo­
trice consumata e il numero d’articoli prodotti, tra il numero dei disoc­
cupati e il movimento d’affari in generale, ecc.
E ’ dunque indicato ricorrere a un parametro che precisi il carattere 
e il legame esistente tra due e più fenomeni. La formula di Pearson è 
frequentemente impiegata in pratica. Essa permette di misurare il grado 
di correlazione lineare, cioè la relazione funzionale tra due fenomeni che 
si presentano sotto forma di equazione del tipo y = a + bx.
Questa formula di Pearson, chiamata anche coefficiente di correla­
zione r, si scrive :
r =  £[(x  — xQ (x — xQ]
(x —  x)2 Z (x' —  x ')2 
dove : x  = variabili della prima serie, 
x  = media delle x, 
x ‘  = variabili della seconda serie, 
x* — media delle x ’ .
Questo coefficiente r varia entro —  i (correlazione negativa perfetta) 
e + i  (correlazione positiva perfetta) passando per zero (assenza di corre­
lazione) .
In pratica questi valori non si incontrano pressoché mai. Si ottiene 
generalmente un certo grado di correlazione, sia positivo, sia negativo, 
dovuto al fatto che i dati sottoposti al calcolo non presentano una popolazio­
ne infinita, ma soltanto un campione di questa popolazione. Di più, gli 
errori « sperimentali » hanno pure una parte non avendo i valori trovati 
un’esattezza perfetta.
Si comprende senza difficoltà che, quando si tratta di stabilire un grado 
di correlazione tra due piccole serie, il valore di r  domanda ancora maggior 
cautela.
Per semplificare, si ammette generalmente che si deve ottenere un 
alto grado di correlazione per essere pressoché certi che esiste un legame 
tra due fattori. Ugualmente, si deduce che un grado debole di correlazione 
indica l ’indipendenza dei fattori. In realtà, le deduzioni che si possono 
trarre da un calcolo di correlazione devono essere molto più sfumate. Una 
correlazione forte può essere dubbia, se il numero dei dati è piccolo, mentre
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una debolissima correlazione può indicare un legame significativo se il 
numero di dati è sufficientemente grande.
Il problema che si pone è dunque il seguente : quando si può affermare 
che esiste o no correlazione tra due serie? Per poter rispondere a questa 
questione, basta verificare il risultato ottenuto, sulla base dell’ipotesi nulla. 
E ’ in effetti possibile stabilire se un valore calcolato di r  è più grande di 
quello che si sarebbe ottenuto in assenza di correlazione effettiva. Ciò 
significa che si determina se, nel caso in cui non esistesse legame alcuno 
tra i due fenomeni osservati, si sarebbe potuto trovare un valore di r più 
piccolo del valore di r effettivo per tutta la popolazione, e questo per la sola 
fluttuazione dovuta al caso del campionamento fornito dalle piccole serie.
Facciamo un esempio. Il capo del servizio vendite di un’impresa desi­
dera sapere se esiste una relazione lineare diretta tra le spese annuali di 
pubblicità e la quantità venduta annualmente. Questi dati sono i seguenti, 
per gli ultimi sei anni :
Quantità venduta (tonnellate) : 32, 54, 95, 157, 164, 180.
Spese di pubblicità (in % di fr.) : 8, 22, 17, 27, 36, 33.
Per determinare se l ’aumento delle spese di pubblicità provoca un 







X  —  X ( * '  -  * ' ) ( x  -  x ) ‘ ( * '  -  * • ) » ( x  —  x )  ( x '  —  x  )
32 8 — 81,7 — 15,8 6674,9 249,6 +1290,8
54 22 — 59,7 —  1,8 3 5 6 4 , 1 3,2 +  107,5
95 1 7 — 18,7 —  6 , 8 349,7 46,2 +  122,9
157 27 + 43,3 +  3,2 1874,9 10,2 +  2 3 8 , 7
164 3 6 + 50,3 +  12,2 2530,1 148,8 +  613,7
180 33 +66,3 +  9,2 4395,7 84,6 +  610,0
_  682 
*  =  H3,7
143
* ’  =  23,8
— — 19389,4 542,6 +2883,8
+ 2883,8
r = r »  =  = + 0,889I  19389,4 X 542,6
Calcoliamo ancora il numero di gradi di libertà. Quest’ultimo è ugua­
le al numero delle coppie confrontate meno due, cioè n = N* —  2, N* 
essendo il numero delle coppie di dati.
Otteniamo dunque : n = 6 —  2 = 4.
Per stabilire il significato di questo coefficiente r possono essere uti­
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lizzati due metodi. Il primo consiste semplicemente nel confrontare il va­
lore calcolato di r  con quello della tavola r, in funzione del numero di 
gradi di libertà e per la soglia di significanza scelta (generalmente 5%). 
Ecco un estratto di questa tavola :




0,10 0,05 0,02 0,01 0,001
I 0,988 0,997 0,999 1,000 1,000
2 0,90a 0,950 0,980 0,990 0,999
3 0,805 0,878 0,934 0,959 0,991
4 0,729 0,811 0,882 0,917 0,974
5 0,669 0,754 0,833 0,874 0,951
Si constata che, per 4 gradi di libertà, un valore di r = 0,889 cor­
risponde a una soglia di significanza da 1 a 2%. La correlazione positiva 
tra le spese di pubblicità e la quantità venduta è dunque molto signifi­
cativa : le vendite crescono proporzionalmente alle spese di pubblicità.
Il secondo metodo permette di determinare il significato d’una cor­
relazione lineare a mezzo della tavola t. Student e R.A. Fisher hanno 
mostrato che, quando il numero delle coppie d’osservazione è piccolo (me­
no di venti coppie), è pure possibile determinare il significato di una cor­
relazione lineare calcolando il valore dell’indice t secondo la formula :
r essendo il grado di correlazione calcolato e N* il numero delle coppie date. 
Applicando questa formula al risultato ottenuto :
t
0,889
Í i — (o,889)2 1^ 6 ■—  2
3,882
Per quattro gradi di libertà vediamo sulla tavola t che il valore 3,882 
corrisponde a una soglia di significanza dall’ i al 2%, come s ’è trovato 
utilizzando la tavola r. Per conseguenza, il grado di correlazione ottenuto 
può essere considerato significativo.
Conclusione.
Troppo sovente, nella vita pratica, abbiamo avuto occasione di vedere 
tecnici, industriali e commercianti trarre conclusioni false da cifre esatte 
relativamente al calcolo. E ’ tempo che i responsabili della nostra vita eco-
nomica sappiano quali indicazioni trarre dalle statistiche che sono, come 
tutti sanno, il libro di bordo dell’impresa. Senza testi di significanza 
(e ne esistono molti altri oltre ai qui menzionati), le statistiche sono come 
una bussola disorientata, indicante un nord fittizio, secondo l ’elemento 
perturbatore.
Questi testi permettono pure di lottare contro l ’idea preconcetta che 
ogni cifra abbia in sè un valore assoluto. Speriamo di aver dimostrato 
che questo non è il caso, il valore di un risultato dipendendo ad un tempo 
dal numero delle cifre che hanno permesso di determinarlo e dalla disper­
sione di queste cifre. Il valore di ogni cifra può variare dall’improbabilità 
alla certezza per così dire perfetta.
Lo sviluppo straordinario della tecnica moderna ha costretto tutti i 
tecnici a rivedere le concezioni che avevano dal punto di vista della pro­
duzione. Ugualmente, ognuno deve ripensare i problemi e ciò che si crede 
acquisito una volta per tutte deve essere riveduto. Datore, uomo d’af­
fari, responsabile di un servizio non sfuggono a questo movimento 
generale. Essi hanno bisogno di cifre per dirigere i loro affari, i loro la­
vori e per prendere decisioni. E  queste cifre è la statistica che le forni­
sce, tanto nell’industria che nel commercio.
Ognuno deve imparare a leggere le statistiche, a comprendere ciò 
ch’esse significano.
Per concludere, insistiamo ancora sul fatto che, se è concesso gene­
ralizzare quando si è ottenuta una differenza significativa, il reciproco 
non è vero. Fintanto che non si è potuto scoprire una differenza signifi­
cativa non si ha diritto di concludere per l ’assenza di una differenza. In 
effetti è sempre possibile che analizzando i risultati ottenuti su un cam­
pione più grande si ottenga una differenza significativa.
Eccettuata questa riserva, i testi statistici permettono di confermare 
o d’infirmare qualsiasi ipotesi e si rivelano di grande valore pratico per 
ottenere serie basi numeriche.
Gerald Mentha
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LA FUNZIONE DELL’INFORMAZIONE 
E DELLO SPIONAGGIO NELLA CONCORRENZA
Pressocchè tutti riconoscono l ’importanza e la natura generale della 
funzione d’informazione e spionaggio relativamente alla strategia e alla 
tattica militare e navale ('). Tuttavia, mentre gli operatori economici si 
avvalgono costantemente dell’informazione e dello spionaggio nelle loro 
decisioni e gli studiosi di marketing ne assumono l ’esistenza nelle analisi 
dei problemi di marketing, scarsa attenzione è data nella letteratura eco­
nomica a questa attività per se (* 2). Qui si tenta di riconoscerne formal­
mente l ’esistenza per spiegarne la natura in relazione alla concorrenza e 
accertarne l ’importanza.
Contrariamente alla concorrenza astratta, la concorrenza effettiva non 
è mai perfetta. Così, i venditori dispongono di quantità abbastanza grandi 
per influire gli uni sugli altri, prodotti e servizi sono in certa misura 
differenziati e l ’informazione di mercato è incompleta. E ’ di questo ultimo 
aspetto della concorrenza imperfetta che ci occupiamo particolarmente.
Il comportamento competitivo implica mosse e contromosse di mer­
cato intese a ottenere o mantenere la clientela da parte di un’impresa che 
a questo scopo esercita uno sforzo concorrenziale (3). Informazione e spio­
ti) Il W ebster N ew  International Dictionary, 2a ed., definisce la parola « intelli­
gence », in questa accezione come : « Il ricevere o dare informazioni, particolarmente 
informazioni segrete, come pure le persone impegnate in questa attività... ».
(2) Questo non vuol dire che nulla sia stato scritto su questo argomento ma solo 
che ad esso è stata dedicata relativamente poca attenzione. Due opere che possono 
interessare gli studiosi dell’argomento sono : William J. G uyton, A G uide to Gathering  
M arketing In telligen ce, « Industriai Marketing » (March 1962), pp. 84-88; Arthur T. 
SaFFOrd, Jr., D evelopin g a System  of C om petitive In tellig en ce, in « Pricing : The Crit­
icai Decision », A.M.A., Management Report Number 66 (New York, American Man­
agement Association, Ine., 1961), pp. 34-38.
(3) Per un’analisi dettagliata sulla natura della concorrenza commerciale, tanto 
nell’aspetto statico quanto in quello dinamico, vedi Ralph Cassady, C om petitìon and 
Price M aking in  Food R eta ilin g  (New York, Ronald Press Co., 1962), pp. 43-113.
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naggio commerciale influenzano l ’intera attività economica nel senso che 
i concorrenti tentano di superarsi a vicenda e al tempo stesso di impedire 
che altri li avanzino. Strettamente connesso a ciò è l ’elemento sorpresa, 
il quale, importante per rinnovatore, esercita all’opposto un effetto av­
verso sui concorrenti.
Poiché gli operatori di mercato, come pure la loro controparte nelle 
relazioni internazionali, non hanno una conoscenza completa delle mosse 
del « nemico », è necessario ottenere qualche tipo di informazione in ma­
niera da ottenere le indicazioni necessarie a una sana azione strategica e 
tattica. Così, anche la più semplice politica competitiva concorrenziale 
(per es. quella di seguire il leader) richiede informazione di mercato per 
essere adeguatamente attuata.
L ’informazione di mercato può essere ottenuta a) apertamente, at­
traverso la stampa pubblica 0 attraverso le osservazioni nell’ambito del 
mercato; oppure b) surrettiziamente, piazzando spie dietro alle linee « ne­
miche ». Le fonti di tale informazione variano dunque considerevolmente, 
ma generalmente parlando possono essere classificate in materiale biblio­
grafico, investigazioni di mercato e attività effettive di spionaggio nelle 
operazioni dei concorrenti. Questa analisi riguarda vari aspetti dell’atti­
vità d’informazione e spionaggio relativamente alla distribuzione di mer­
cato.
Il bisogno d' informazione di mercato.
Generalmente parlando, la funzione dell’informazione e dello spio­
naggio è intesa a mantenere aggiornate sugli sviluppi competitivi le de­
cisioni degli operatori che hanno il compito di attuare mosse tattiche o 
strategiche. Le aree di questa responsabilità includono cambiamenti dal 
lato dell’offerta (innovazioni, perfezionamenti del prodotto, sostituzione 
di modelli) e cambiamenti nel successo concorrenziale dei venditori rivali 
(in termini di partecipazione al mercato e alle attitudini dei clienti).
Cambiamenti nelle offerte concorrenziali.
In una società competitiva ci si possono aspettare cambiamenti nei 
prodotti, nella linea dei prodotti e nei modelli dei prodotti esistenti. Una 
ragione di ciò, naturalmente, è che i venditori tentano costantemente di 
differenziare le loro offerte da quelle degli altri per ottenere così un 
vantaggio concorrenziale. Qualsiasi opportunità di adattare le proprie
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offerte ai cambiamenti di quelle dei venditori rivali dipende in primo luogo 
dall’informazione che si può ottenere sulla natura delle mosse dei rivali.
Nuovi prodotti 0 linee. I venditori che operano in condizioni di libero 
mercato possono aspettarsi la concorrenza di nuovi prodotti e di nuove 
linee in ogni tempo, sia da parte dei venditori esistenti che da quelli che 
entrano come nuovi nel mercato. Così verso la metà degli anni venti fu 
introdotto il frigorifero dalla General Motors con notevoli ripercussioni 
sull’industria del ghiaccio. Analogamente, verso la metà degli anni qua­
ranta la televisione è entrata attivamente sul mercato incidendo in modo 
avverso sulle proiezioni dei films. Circa allo stesso tempo venne intro­
dotto il succo d’arancia concentrato da parte della Minute Maid Company, 
con pesanti effetti negativi sul commercio delle arance fresche.
Il punto è che appaiono costantemente nuovi prodotti e nuove linee —  
hi-fi (alta fedeltà), prodotti sintetici, prodotti di pasticceria surgelati, gas 
naturale per riscaldamento, detergenti ecc. —  e ogni nuova offerta ha 
qualche effetto sull’industria o sul commercio esistente (“). Quindi i ven­
ditori sono vulnerabili alle innovazioni e, conseguentemente, devono con­
tinuamente informarsi relativamente ai cambiamenti nelle offerte concor­
renziali per essere pronti ad adattarsi ai vari cambiamenti.
Questo non significa pensare che un sistema efficace di informazione 
e spionaggio risolva tutti i problemi. E ’ vero anzi il contrario. Anche 
quando un venditore è bene informato sulle mosse del rivale il problema 
è spesso di decidere che cosa precisamente egli debba fare per tenere conto 
del cambiamento e, forse altrettanto importante, quando dovrebbe agire. 
Ma il punto è che nessun tentativo può essere fatto per risolvere questi 
ultimi problemi senza essere informati sul comportamento della concor­
renza.
Miglioramenti dei prodotti esistenti. In una società concorrenziale 
dinamica, è normale che i prodotti siano migliorati continuamente. Taluni 
di questi miglioramenti avranno origine presso la società produttrice di 
un articolo specifico (per es. Jell'-O  della General Food), ma taluni pos­
sono verificarsi come risultato delle attività di una società che prima non 4
(4) La Procter & Gamble e la Lever Brothers devono avere intensificato i loro 
sforzi di informazione quando nell’ormai lontano 1946 la General Anilene & Film 
Company cominciò a sperimentare il suo nuovo detergente liquido conosciuto come 
D -O ne, poi G lint, perchè immediatamente dopo la Procter & Gamble sperimentò e 
introdusse Joy mentre la Lever Brothers, segui a sua volta con L u x  liquido.
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produceva l ’articolo generico (per es. le lame da barba inossidabili della 
Wilkinson). Durante gli ultimi dieci anni una impresa di refrigeratori 
elettrici ha introdotto lo sghiacciatore automatico, strumento che risparmia 
lavoro alla donna di casa. Tale innovazione, sebbene semplice, potè inci­
dere sul bilancio delle vendite a favore dell’impresa che l ’introdusse. 
Innovando a sorpresa —  come un attacco improvviso in guerra —  diventa 
difficilissimo contrastarvi. Questo naturalmente illustra il valere tanto 
delle attività di informazione e spionaggio che di quelle di contro-infor­
mazione e controspionaggio.
Ma un venditore non può rispondere alle mosse del concorrente an­
che se possiede una conoscenza aggiornata delle sue azioni, supposto che 
sia al corrente dei desideri e delle preferenze dei consumatori, poiché il 
suo prodotto o servizio può essere fondamentalmente ancora più preferibile 
di quello del concorrente. Tuttavia un venditore può essere indotto ad au­
mentare lo sforzo di promozione delle vendite per rafforzare l ’immagine 
del suo prodotto nella mente dei consumatori e anche a introdurre cam­
biamenti sostanziali nelle proprie offerte se sa che il concorrente mira ad 
attuare cambiamenti drastici. Poiché una parte almeno della popolarità 
deriva dalla qualità del prodotto e non semplicemente dalla propaganda 
commerciale che lo sostiene, nessuna società può permettersi di dormire 
sugli allori relativamente alla qualità del prodotto. Deve piuttosto ten­
dere a mantenersi a giorno con gli sviluppi del mercato se vuole mantenere 
il suo volume di vendite (5 6).
Nuovi modelli. Rispetto allo sviluppo di nuovi prodotti e al mi­
glioramento di quelli già esistenti, sembrerebbe che le variazioni dei mo­
delli siano tra le cose più facili da predire. Anzitutto un venditore di auto­
mobili, ad esempio, sa che le società produrranno nuovi modelli e appros­
simativamente anche il tempo di realizzazione. Esso ha inoltre un’idea 
abbastanza buona circa il tempo in cui sono state attuate variazioni fon­
damentali dei modelli, e se ci si devono aspettare cambiamenti radicali o
(5) Un venditore in possesso d’informazione specifica riguardo ai miglioramenti
degli articoli concorrenti può decidere di misurare la risposta dei consumatori a un 
cambiamento di prodotto usando un panel di consumatori. Spesso un prodotto concor­
renziale molto noto (non identificato) viene usato come controllo, e se l’impresa è 
capace di acquisire un nuovo prodotto competitivo durante l’operazione di prova, que­
sto articolo può essere usato ugualmente bene come controllo. Così l’impresa sarebbe 
in grado di misurare l’efficacia della sua nuova formula sia rispetto ai prodotti noti 
che nei confronti del prodotto migliorato.
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di poca entità. Ciò che non conosce è la natura precisa dei cambiamenti e, 
ovviamente, l ’accoglimento che i consumatori riserveranno ai medesimi (6).
Estrapolando le tendenze dei modelli precedenti (pinne più grandi o 
più piccole ad es.) è possibile una previsione intelligente relativamente 
all’aspetto fisico e generale dei nuovi modelli. Sarebbe pure possibile piaz­
zare una spia nel campo « nemico », sebbene sia dubitabile se il risultato 
possa giustificare lo sforzo (7). Inoltre, questo tipo di attività è considerato 
immorale se non del tutto illegale (8).
Un altro punto : ciò che un venditore fa dell’informazione ottenuta 
attraverso le attività intese a conoscere le posizioni dei concorrenti non 
rientra nell’ambito di questa analisi. Questi può desiderare di migliorare 
il prodotto, di aumentare lo sforzo promozionale di vendita, di ridurre i 
prezzi o altro. D ’altro lato, potrebbe voler soltanto osservare e aspettare. 
Il punto è che attraverso le operazioni di informazione e spionaggio è in­
formato dei cambiamenti che stanno avvenendo e quindi in condizione di 
prendere posizione più efficacemente di quanto sarebbe stato possibile 
senza una conoscenza ottenuta in questo modo.
Cambiamenti nei prezzi concorrenziali.
U n’impresa impegnata nella concorrenza di prezzo, come lo sono la 
maggior parte, deve essere pronta a modificare i suoi prezzi quando ciò 
diventasse necessario se vuole competere efficacemente. La necessità del 
cambiamento dipende dalla valutazione delle informazioni sui cambia­
menti di prezzo dei rivali, ottenute apertamente o surrettiziamente. Ogni 
concorrente deve assumere l ’onere di informarsi direttamente o indiret­
tamente delle mosse dei rivali.
(6) La General Motors verificò contemporaneamente le preferenze dei consumatori 
spedendo questionari illustranti stili alternativi di cofani di automobili, motori, tetti 
e altre particolarità. Mentre il piano doveva indubbiamente considerarsi come un am­
mirevole strumento di promozione di vendita, mostrava tuttavia una patente debolezza 
come piano di raccolta d’informazioni poiché non era fatto alcun tentativo di fondare 
l’inchiesta su un campione rappresentativo di reazioni.
(7) Considerando il fatto che gli esperimenti di vendita non possono essere tenuti 
segreti, una società può essere in grado di acquisire notevoli informazioni sui nuovi 
articoli concorrenti dirigendo gli sforzi conoscitvi alle attività di sperimentazione dei 
concorrenti in relazione ai prodotti nuovi e migliorati per poi valutarne i risultati. Una 
impresa iperaggressiva che si trovasse in questa posizione potrebbe addirittura sceglie­
re di controbattere gli sforzi del rivale interferendo nel meccanismo di prova durante 
il periodo di sperimentazione.
(8) Vedi oltre, note (23) e (25).
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Condizioni concorrenziali normali. Persino in condizioni normali di 
concorrenza le imprese rivali sono costantemente impegnate a difendere la 
posizione alterando i loro termini di vendita. I cambiamenti di prezzo pos­
sono essere annunciati nella stampa economica o avvenire senza annuncio. 
Possono inoltre valere per tutti i compratori o essere stabiliti in modo da 
rispondere a una particolare situazione di mercato o addirittura di clienti. 
Ovviamente prima che i venditori possano adattare i prezzi ai cambia­
menti concorrenziali devono informarsi delle mosse fatte dai rivali.
La R. H. Macy & Company ha seguito per anni la politica di ven­
dere la merce al 6% sotto i prezzi di coloro che offrono gli stessi beni su 
base creditizia (9). Il miglioramento di questa politica richiedeva necessa­
riamente informazioni dettagliate riguardo alle offerte dei concorrenti. 
Macy’s organizzò quindi una unità di informazione e spionaggio allo scopo 
di ottenere le informazioni necessarie (10 1*).
Parimenti, la Safeway Stores Ine. ha seguito per anni una politica 
di prezzi bassi affrontando i concorrenti articolo per articolo, mercato per 
mercato, giorno per giorno (“ ). Un miglioramento adeguato di questa po­
litica richiedeva una conoscenza precisa dei prezzi dei concorrenti e rela­
tivi cambiamenti. In questo caso tuttavia la funzione di informazione e 
spionaggio non fu affidata a un reparto speciale ma al personale di vendita 
regolare dei negozi.
Nel caso delle operazioni di vendita industriali —  poniamo una so­
cietà cementiera —  il personale di vendita può essere nella migliore posi­
zione per dare l ’informazione necessaria. Infatti coi suoi contatti può essere 
in grado di tenere informata la società quasi in modo perfetto sulle mos­
se rivali. Questo è reso possibile trovandosi i venditori costantemente 
sul mercato in condizioni di osservare. Essi hanno inoltre rapporti con 
gli acquirenti di cemento i quali, naturalmente, sono al corrente delle
(9) ,La R. H. Macy & Company ha illustrato questa politica in un libretto intitolato 
H ere’ s How Macy’ s 6 % Cash Policy  Saves Y ou M oney, come segue : « Questa politica 
comincia con il tentativo di fissare il prezzo di ogni articolo da Macy’s originariamente 
al 6 % meno dell’identica o analoga merce nelle vendite a credito degli altri negozi 
(eccetto gli articoli il cui prezzo è fisso per legge)... ».
(10) Secondo il libretto citato (ibid.) : «Per appoggiare questa politica... Macy’s 
mantiene la più grande squadra di compratori per confronto del mondo allo scopo di 
’’controllare” la correttezza dei suoi prezzi... [Questa organizzazione] fa in media 
35.000 acquisti la settimana ».
( 1 1 )  La politica di prezzo della Safeway era di « adottare il prezzo più basso di
ogni concorrente, articolo per articolo, giorno per giorno e città per città ». Safeway 
Stores, Ine. Policies, Jamlary 1 ,  1 9 4 7 ,  p. 4 3 .
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concessioni fatte dai venditori concorrenti (12). In talune situazioni con­
correnziali il compito di tenere aggiornati sui cambiamenti di prezzo è 
trasferito dalla impresa commerciale a un’organizzazione indipendente 
che ha cura di riportare i prezzi e assume la responsabilità di raccogliere 
i dati richiesti (13). N ell’area di Los Angeles, gli operatori di supermarkets 
hanno a disposizione diversi servizi d ’informazione sul prezzo, i cui rap­
porti analitici coprono i prezzi al dettaglio di migliaia di articoli di dro­
gheria (14). Comunque, una investigazione individuale può ancora essere 
richiesta dalle unità di vendita riguardo alle attività dei concorrenti di­
retti, specialmente per articoli che cambiano rapidamente, i prezzi dei 
quali sono particolarmente mutevoli (1S). Può nascere il sospetto che molti 
concorrenti di fronte all’onere di acquisire dati di prezzo rivali seguano 
l ’abitudine pericolosa di basarsi sui clienti per tenersi informati delle 
offerte più basse dei concorrenti.
Condizioni concorrenziali anormali. Talvolta la concorrenza normale 
è sostituita da conflitto tra i venditori rivali che si impegnano in una 
lotta di prezzo (16). In tali condizioni le attività di informazione e spio­
naggio hanno un valore cruciale poiché la lotta è un tentativo dei vendi­
tori di offrire l ’uno meno dell’altro e quindi ogni venditore deve conoscere 
ciò che l ’altro fa.
L ’attività di informazione nel commercio dei prodotti petroliferi spesso 
inizia prima che si abbia una aperta rottura di prezzo. Per esempio, un
(13) Questo sottolinea l’importanza dei compratori come fonte di informazione 
« nemica ». L’autore conosce un’impresa il cui direttore alle vendite richiedeva aperta­
mente ai propri commessi di porre una domanda particolare circa le attività dei con­
correnti ogni volta che i venditori visitavano il cliente col risultato di acquistare una 
quantità di informazioni per un intero periodo di tempo.
(13) Durante la Guerra civile, il Presidente Lincoln, attraverso il Generale George 
B. McClellan, stipulò con Allan Pinkerton di organizzare e gestire un’unità di servizio 
segreto il cui scopo era di fornire le informazioni necessarie alle forze dell’Unione sui 
movimenti del nemico e di impegnarsi in attività di controspionaggio per gli Stati 
Uniti. O. W. H., « Allan Pinkerton », D ictionary o f Am erican Biography, v. 14 (New 
York, Scribner’s Sons, 1934), pp. 622-623.
(14) Queste includono il K e y  Price Book (pubblicato dalla Marketing Services Corp. 
di Los Angeles), Grocer’ s W eekly  G uide (pubblicato dal Grocer’s Black Book Pricing 
Service di Long Beach).
(15) Per es. detergenti, margarina, latte in scatola, shortening, caffè, zucchero, 
burro, minestre ecc.
(16) Per un’analisi esauriente della lotta di prezzo vedi Ralph Cassady, Jr., Price 
Warfare in  Business C o m p etitio n : A Stu dy o f Abnorm al Com petitive Behavior, East 
Lansing, Michigan State University, Bureau of Business and Economie Research, 1963.
venditore può tentare di osservare le attività dei venditori rivali su vaste 
aree in materia di concessioni periodiche (per esempio per lo weekend). 
Può persino tentare di individuare l ’ammontare, se ve n’è, degli sconti 
sottobanco fatti da qualche rivale. L ’informazione di mercato raccolta in 
questo modo può servire come base per l ’azione di rimedio, che a sua volta 
può condurre ad una lotta aperta.
Nell’area di Los Angeles (e nella California in generale), una porzione 
sostanziale dell’attività informativa dei prezzi è attuata da una ditta 
che raccoglie periodicamente prezzi della benzina al dettaglio e li fornisce 
a sua volta contro compenso alle diverse compagnie petrolifere (” ). Le 
imprese petrolifere possono così essere in grado di individuare condizioni 
critiche di mercato a uno stadio iniziale di sviluppo, sebbene ciò, natural­
mente, dipenda dalla natura e dalla tempestività delle osservazioni. In 
ogni caso le imprese petrolifere possono usare queste informazioni come 
punto di partenza per studi di prezzo più intensi e frequenti intrapresi 
direttamente.
Dovrebbe essere ovvio che in fase dei prezzi calanti dovuti ad una 
guerra di prezzo dovrebbero essere organizzate attività di informazione 
perchè le quotazioni possano cambiare rapidissimamente. Infatti in tali 
condizioni i venditori possono avere osservatori che mantengono una os­
servazione costante sulle mosse dei concorrenti principali. Questo sarebbe 
vero quando il venditore prendesse l ’iniziativa o seguisse semplicemente 
gli altri perchè costretto da qualche ragione concorrenziale al mutamento 
al ribasso.
Un punto finale in questa connessione è che talune imprese possono 
attuare la politica di non seguire automaticamente il cambiamento di 
prezzo di un concorrente ma piuttosto di adattarvisi soltanto perchè di­
venta concorrenzialmente necessario. In tali casi, le attività di informa­
zione non includono solo l ’osservazione dei cambiamenti di prezzo ma anche 
l ’incidenza competitiva dei medesimi (cioè dimensione di ogni aumento di 17
(17) Questo servizio settimanale d’osservazione dei prezzi (gestito da Dan Lundberg, 
Hollywood, California) è indubbiamente utile ai concorrenti in benzina specialmente 
perchè la ditta che riporta i prezzi fornisce un supplemento semisettimanale che ri­
guarda principalmente le deviazioni dai livelli di prezzo normale. Idealmente, tuttavia, 
le osservazioni di prezzo dovrebbero essere abbastanza frequenti per rivelare tutti i 
cambiamenti di prezzo e il tempo esatto in cui sono avvenuti, cosa commercialmente 
inattuabile. Questo in particolare significa che ogni compagnia interessata a una si­
tuazione di mercato critica deve integrare a volte il supplemento delle cifre della 
ditta che riporta i prezzi con osservazioni di mercato e così assumere una parte della 
funzione informativa.
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volume che accompagna la riduzione di prezzo). Questo può essere parti­
colarmente vero nel caso del mercato di una importante marca di benzina 
che deve affrontare lo sviluppo di un’altra marca principale —  considerando 
le differenze di una marca non importante come risultato di una riduzione 
di prezzo influenzata da un rivenditore al minuto di marca inferiore. Inci­
dentalmente è un fatto interessante che talune imprese principali (poiché 
non vendono benzina per marche private) sono molto più sensibili alle 
riduzioni di prezzo degli indipendenti di quelle che vendono per miscela­
zione privata e pertanto sono limitate da tali vendite.
Cambiamenti nel successo concorrenziale dei rivali.
Una importante considerazione dei venditori è il grado di successo che 
essi possono ottenere in termini di partecipazione al mercato che sono in 
grado di dominare o di attitudini della clientela verso la loro attività o 
marca. Ne segue pertanto che può essere esercitato qualche sforzo di 
intelligenza commerciale da parte della compagnia per misurare l ’efficacia 
dell’impresa sul mercato.
Quota di mercato. In termini astratti almeno, la quota di mercato 
che si è in grado di acquisire o di mantenere dipende in parte dalle varie 
offerte, dai prezzi praticati, e dagli accordi di distribuzione in atto. La 
quota che l ’impresa è in grado di controllare può essere di grande impor­
tanza a causa del suo effetto sulla redditività dell’operazione.
E ’ quindi importantissimo che si abbia qualche via per determinare 
le quote di mercato. In certi commerci o industrie questo non costituisce 
affatto un problema. Per esempio nel campo della benzina, date le pesanti 
tasse statali imposte alle vendite, i dati sono facilmente ottenibili dalle 
autorità pubbliche sulla esazione delle imposte, da cui è agevole ottenere 
il conto in galloni. Analogamente, le quote di mercato delle singole com­
pagnie di sigarette può essere calcolata dai rapporti fiscali all’incirca sulla 
stessa base.
Ma nella maggior parte dei campi questi dati non sono disponibili, 
cosicché devono essere trovate altre vie per determinare la quota di mercato 
di cui l ’impresa dispone e particolarmente la variazione delle quote stessei 
In taluni casi bisogna limitarsi a stime che possono non essere troppo 
insoddisfacenti se ci si può contentare della percentuale delle proprie ven­
dite rispetto alle vendite totali del tipo di commercio invece che delle vendi­
te dei concorrenti individuali. Stime possono essere ottenute dalle vendite 
dei concorrenti particolari sulla base di qualche fattore noto per cui sono
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disponibili i dati (per es. le consegne di pane o latte ai negozi che hanno 
una relazione nota con le vendite totali) (ls).
In taluni campi è possibile trasferire l ’onere delle ricerche a una 
organizzazione esterna (per es. in alcuni paesi nel campo degli alimentari, 
medicinali e alcoolici, la A. C. Nielsen Company fornisce ai clienti infor­
mazioni basate su verifiche dei negozi riferite alla precisa percentuale di 
mercato da questi goduta) (18 9). Attraverso i rapporti della Nielsen un’im­
presa è così in grado di trovare periodicamente non soltanto la percentuale 
di mercato relativamente a una data particolare ma anche se ha guadagnato 
o perduto posizioni.
A ttitudini della clientela. I venditori possono trovare necessario a causa 
della riduzione del volume di vendite impiegare l ’organizzazione di in­
formazione nel tentativo di scoprire perchè si è dato un declino della 
clientela. Supponendo che la popolazione sia rimasta almeno costante, le 
perdite di vendita (o, nel caso di un aumento della popolazione, gli incre­
menti insufficienti) normalmente significano soltanto una cosa, e segnata- 
mente che i concorrenti come un tutto hanno fatto progressi a spese della 
impresa in questione. Ciò non significa necessariamente, si noti, che i 
concorrenti siano in buone condizioni; può darsi che vi siano semplicemente 
troppi venditori in concorrenza per l ’ammontare del volume che la parti­
colare area di mercato può generare.
Il primo passo verso la soluzione di un problema siffatto è di avere 
informazioni che assistano nell’interpretare la natura specifica del pro­
blema. Può darsi, per esempio, che la propria immagine tra gli acquirenti 
consumatori non sia favorevole in relazione a quella dei negozi concorrenti. 
Le immagini sfavorevoli nella concorrenza al dettaglio possono essere 
dovute alla locazione del negozio, ai prezzi dei beni, all’esposizione delle 
merci, alla bellezza dei dintorni, alla cortesia del personale o ad altro an­
cora. L ’impiego di una organizzazione esterna per fare uno studio sul
(18) Un metodo usato dai venditori al dettaglio per verifiche sui concorrenti è di 
cercare informazioni dai venditori di pane e di latticini sul volume delle consegne che 
vanno agli sbocchi rivali. In base a queste informazioni si possono stimare le vendite 
totali mediante una regola empirica. Ad esempio, a un dollaro di pane venduto corri­
spondono 50 dollari di generi di drogheria. Da ciò, incidentalmente, si può generalizzare 
che i fornitori possono servire come fonte importante d’informazione « nemica ».
(19) Tali cifre sono basate sui dati di vendita per marche (calcolate dall’inventario 
iniziale più acquisti, meno inventario finale) ottenuti da un campione rappresentativo 
degli sbocchi al dettaglio coi quali la Nielsen Company ha accordi.
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campo può essere il modo migliore per ottenere dati obiettivi in una situa­
zione simile.
Uno studio siffatto è stato condotto per un negozio in uno stato del 
Midwest nel 1961 allo scopo di sviluppare una « base fattuale » per l ’analisi 
dell’andamento avverso delle vendite di questa istituzione. Furono poste 
domande agli acquirenti consumatori riguardo, tra l ’altro, all’accessibilità 
del negozio, ai prezzi al dettaglio, alla qualità della merce dei vari negozi 
concorrenti e ai negozi più frequentemente visitati. Seguendo queste do­
mande, agli interpellati era data l ’opportunità di indicare i punti forti e 
quelli deboli di ogni istituzione concorrente. Così attraverso una specie 
di ricognizione aerea (20 21), si possono individuare le proprie debolezze 
competitive in relazione ai punti forti del « nemico ».
Come risultato di questa investigazione, apparve evidente che il negozio 
studiato, benché ben situato sotto certi aspetti, era vulnerabile in certi 
altri, per esempio nei prezzi (_1). Risultò pure che altri negozi entro 
questa orbita concorrenziale dell’istituzione erano, agli occhi dei consu­
matori, forti proprio in quei punti particolari e che attraevano clienti dal 
negozio sotto indagine. Dovrebbe quindi essere chiaro che qualsiasi azione 
di rimedio da parte di un negozio che si trova in condizione di sfavore 
nelle attitudini dei consumatori dovrebbe consistere in sane mosse di mer­
cato basate sull’informazione di fatto ottenuta dall’organizzazione d ’in­
formazione.
Conclusioni.
Da quanto precede emerge l ’importanza dell’informazione e dello spio­
naggio commerciale per il successo di un’impresa in qualsiasi situazione 
concorrenziale dinamica. Di fatto un venditore non può competere senza 
una conoscenza di mercato ottenuta con queste attività. In taluni casi la 
funzione informativa è assunta da una sezione del personale destinata allo 
scopo (per es. l ’ufficio acquisti per confronti di Macy’s) (22), ma in altri casi 
l ’onere è assorbito dai quadri normali del personale.
(20) Per la discussione della natura delle sfortunate operazioni di ricognizione 
dell’U-2 sopra la Russia nel i960, vedi : Sanche de GramonT, The Secret War, New York, 
Della Publishing Company, Ine. 1962, pp. 248-285.
(21) E’ interessante notare che i risultati di una inchiesta sui prezzi effettivi indi­
cava che 1 immagine dei consumatori era corretta, ma che i prezzi delPimpresa erano più 
elevati di quelli dei negozi rivali.
(22) Secondo Duncan e Phillips (Delbert J. D uncan and Charles F. Pn i 1,1.1 p s .
Mentre le esigenze connesse a questa funzione sono normalmente sod­
disfatte usando i dati bibliografici esistenti (rapporti commerciali), veri­
ficando le attività dei concorrenti sul luogo di mercato o attingendo in­
formazioni attraverso inchieste, occasionalmente sono usate misure effetti­
ve di spionaggio. Questo tipo di attività non è affatto etico, e, in certe 
condizioni, addirittura illegale. Esso naturalmente non è ammesso nè nella 
teoria nè nella pratica commerciale (2i).
Pur essendo tali attività immorali e in certi casi dichiarate illegali, 
ciò non significa che esse non siano presenti nella concorrenza concreta. 
Non cè dubbio sul fatto che impiegati sleali informino i concorrenti sui 
segreti dei loro datori (23 4 25) e addirittura che gli impiegati di un’impresa ven­
gano messi in una organizzazione del concorrente (Z5).
R etailin g. Principles and M ethods, 5® ed. Homewood, 111., Richard D. Irwin, Ine. 1959, 
p. 259) : « La R. H. Macy and Company, New York, impiega regolarmente 50 e più 
persone per acquisti di confronto, guidati da un direttore e da 11 assistenti. Questo 
personale acquista annualmente beni a scopo di confronto per un valore dai 250.000 ai 
500.000 dollari ».
(23) Secondo Caulman (The Law of Vnfair Com petition and Tradem arks, 2® ed., 
voi. 2 0,  Chicago, Callaghan & Co., 1950, col supplemento cumulativo 1963, pp. 861-862) : 
« Ogni impresa ha segreti che gli estranei non possono conoscere a meno si voglia che lo 
sappiano. I fatti che un concorrente apprende onestamente sulla impresa rivale sono 
quelli resi pubblici dal rivale con la sua attività di mercato. Il concorrente ha diritto 
di conoscere e indagare attorno ai fatti che riguardano l’impresa rivale quando sono 
volontariamente pubblicizzati. Esso non può tuttavia perseguire la sua indagine entro 
l’organizzazione commerciale del rivale...
« Costituisce... invasione della sfera segreta di un’altra impresa quando il concor­
rente tenta di conoscere i segreti commerciali dagli impiegati, soci, appaltatori, clienti 
e fornitori... Costituisce pure invasione della sfera segreta quando il concorrente induce 
fraudolentemente il titolare di un’impresa a confidargli i suoi segreti. Casi di tali 
invasioni possono ritrovarsi ad esempio dove... il convenuto, sapendo che gli attori 
vendono copie dei loro modelli soltanto a clienti bona fide per loro uso personale, 
procura un estraneo che si spaccia come cliente privato... intrappolando cogl i querelanti 
passando i modelli al convenuto; dove surrettiziamente il convenuto mette un suo 
impiegato nello stabilimento del concorrente per ottenere segreti ; o dove il con­
corrente convenuto, camuffandosi da lavoratore, ottiene impiego nella fabbrica del 
querelante ed è ammesso al segreto, licenziandosi subito dopo senza nemmeno curarsi 
di incassare il salario ».
(24) Vedi, per esempio, G uyton, op. cit., p. 84, in cui l’autore riferisce il caso del 
direttore alle vendite di un’impresa di un’industria altamente competitiva che ottiene 
importanti comunicazioni interne (incluse liste dei clienti, cambiamenti di prezzo e dati 
di vendita) dalla propria amica, segretaria del presidente della società sua massima 
concorrente.
(25) Vedi per es. A ttorney General v. National Cash R egister  Co.„ 182 Mich. 99, 
148 N. W. 420, Ann. Gas. 1916 D 638 (1914). Una situazione simile si ottiene quando
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Questo fatto rende necessarie le attività di controspionaggio da 
parte di imprese impegnate dove il successo di un nuovo disegno o persino 
di un metodo di distribuzione dipende dalla sicurezza contro le attività di 
spionaggio dei concorrenti. Tali attività di controspionaggio possono mi­
rare a rendere le condizioni della propria istituzione più sicure per evitare 
che trapelino notizie (26) o far trapelare di proposito informazioni false per 
ingannare il «nemico» (27 28).
Si dovrebbe precisare che l ’informazione fornita da queste attività non 
rende possibile decisioni automatiche. A l più fornisce una base per una 
efficace azione. In altri termini, sulla base dell’informazione relativa­
mente ai prezzi dei concorrenti un’impresa può trattenersi dal far qual­
cosa (almeno per il momento) può accettarli o addirittura batterli. Essa 
può, tuttavia, anche decidere di cercare informazioni ulteriori per ser­
virsi come base possibile a una mossa successiva. Per es., può richiedere 
informazioni relativamente alla capacità di un impianto di ridurre il 
prezzo per scoprire se sia possibile inserirsi sostanzialmente nel volume di 
vendita dell’impresa considerata. Diversamente, e se l ’impresa che riduce 
il prezzo non ha probabilità di espandersi, la migliore soluzione rispetto 
al problema della fissazione del prezzo da parte del concorrente dell’impresa 
che riduce il prezzo può essere benissimo quello di ignorare la riduzio­
ne (2S). Ma non si può arrivare a questa conclusione senza una conoscenza 
preliminare derivata dalle operazioni di informazioni.
un operatore ordina a un impiegato di sottrarre le liste dei clienti dagli automezzi di 
consegna del proprio concorrente. Sandler v. Gardner, 94 Cai. App. 2d 254, 210 P. 2d 314 
(1949). Vedi anche Dior v. M ilton , 9 Mise. 2d 425, 155 N.Y.S. 2d 443 (1956) aff’d, 2 App. 
Div. 2d 878, 156 N. Y. S. 2d 996 (1956) in cui un disegnatore di abiti femminili illustrò 
la linea a gruppi ristretti sceltissimi che avevano concordato di non divulgare nessun 
disegno, ma qualcuno venne ammesso con promesse fraudolente. Vedi pure Notes, 41 
M inn. L . Rev. 225 (Jan. 1957) ; 42 C ornell L . Q. 398 (Spring 1957) ; 70 Harv. L . R ev. 
1117 (Aprii 1957) ; (Wbrmsley) 26 U. Cinc. L . R ev. 86 (Winter 1957). Vedi infine M ontegut 
v. H ick so n , Ine., 178 Ap. Div. 94, 164 N. Y. S. 858 (1917).
(26) Una fabbrica di giocattoli, nota all’autore, ha ritenuto necessario sottoporre a 
prove di He detector tutti gli impiegati di un reparto particolarmente critico, compresi i 
portieri. Difatti dovette trasferire certi individui che non passarono soddisfacentemente 
la prova a reparti meno critici.
(27) Per es., un disegno o formula totalmente dissimile dalla prospettiva reale può 
esser fatto trapelare allo scopo di confondere il nemico. Diversi esempi di questa idea 
si trovano nelle esperienze della seconda guerra mondiale, compreso l’uso di un doppio 
per il generale Montgomery che si diceva inviato nel Mediterraneo proprio prima del 
giorno « D » al fine di ingannare i tedeschi relativamente al tempo e al luogo di 
invasione del continente.
(28) Un amico dell’autore gli ha raccontato qualche anno fa un caso relativo alla
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Un ultimo punto. Mentre la funzione dell’informazione e dello spio­
naggio nel proteggere i mercati è importante per tenersi aggiornati sui 
nuovi sviluppi (come, ad es., le lamette da barba di acciaio inossidabile) 
e i cambiamenti di prezzo, questa può essere limitata soltanto dal fatto 
che non si abbia idea da quale direzione le innovazioni verranno e quindi 
come organizzare lo sforzo di informazione. V i è il problema ulteriore di 
adattare il proprio sforzo competitivo ai cambiamenti per mancanza di 
conoscenza relativamente al tempo e all’accoglimento dei nuovi sviluppi, 
come ad esempio la televisione a pagamento. Questo suggerisce che in certe 
circostanze vi sono pochi venditori che possono fare qualcosa eccetto che 
tenere un occhio sui nuovi sviluppi (ad es., attraverso rapporti commer­
ciali e le forze di vendita della società) e tenersi in condizione di adattare 
le offerte ai cambiamenti di mercato, se e quando questi verranno alla 
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reazione della propria impresa a un taglio piuttosto drastico nei prezzi da parte di un 
piccolo concorrente. La riduzione effettuata era fuori discussione. Restava questione 
circa l’effetto che essa avrebbe avuto sul volume di vendita della sua impresa e se chi 
aveva effettuato la riduzione era in grado di trattare l’accresciuto volume risultante dalla 
riduzione. Era noto che colui che aveva ridotto il prezzo aveva soltanto una piccola 
porzione del mercato del prodotto, ma la questione era se sarebbe stato in grado di 
allargare le operazioni e pertanto di acquisire una porzione sostanzialmente più larga 
del mercato. Le attività di informazione in questo caso erano quindi polarizzate sulla 
espansione effettiva, se ve n’era, delle operazioni dell’impresa che aveva ridotto il 
prezzo. Quando si appurò che questa impresa non era in grado di espandersi, la ridu­
zione di prezzo fu ignorata.
(29) Vedi ad es. Theodore L eviti, M arketing M yopia, <t Harvard Business Review », 
July-August i960, pp. 45-56, in cui l’autore sostiene in modo efficacissimo che un con­
corrente deve necessariamente a) concepire la sua situazione concorrenziale in una 
ampia prospettiva e b) restare flessibile al fine di poter affrontare efficacemente qualsiasi 
nuova mossa competitiva.
LE PROBLEME DE LA PARITE 
DES REVEN U S ENTRE AGRICULTEURS 
ET NON-AGRICULTEURS SUISSES
Il problema della parità dei redditi tra agricoltori e non-agricoltori 
svizzeri. —  La disparità dei redditi tra agricoltori e non-agricoltori è cau­
sata dall’inferiorità naturale della produzione agricola nell’ economia con­
temporanea. Il governo si sforza di correggerla, per una ragione di giu­
stizia sociale e per mantenere il ceto contadino. La legge sull’ agricoltura 
del 1951 prevede prezzi che coprano i costi, comprensivi della giusta re­
tribuzione del conduttore e dei familiari che lavorano con lui. Diverse 
misure doganali e commerciali (contingentamento, ammasso, riacquisto 
da parte dei produttori) assicurano che i prodotti proposti alla garanzia 
del prezzo troveranno acquirente malgrado la concorrenza internazionale. 
In particolare, un’ azione costante sui prezzi di costo avvicina i prezzi sviz­
zeri a quelli stranieri.
Ma tutto ciò fa sì che i piccoli coltivatori non possano vivere se non 
aggiungendo altri redditi ai loro redditi agricoli.
La Suisse fait partie des pays où la loi impose au gouvernement de 
chercher à égaliser les revenus entre agriculteurs et non-agriculteurs. Ces 
dernières années, elle approche de la parité. Par ailleurs, sa structure éco­
nomique est typique de notre Europe : c ’est un pays industriel, qui doit 
exporter des produits manufacturés pour couvrir le déficit de l ’approvi­
sionnement sur place, et qui garde en même temps un secteur agricole 
relativement important (11,6% de la population active). C ’est pourquoi 
sa politique paritaire mérite d’être connue.
A  - L a position du problème 
1) Les raisons de la disparité.
La disparité des revenus est la conséquence d’une inégalité naturelle. 
L ’agriculteur n’est pas aidé par le machinisme comme l ’industriel : son 
coût n’est pas autant réduit par la mécanisation. Son offre s ’adapte mal 
aux variations des prix. Elle dépend des accidents météorologiques, des 
maladies des plantes et des animaux. Elle réagit plus lentement que l ’of­
fre manufacturière, piusqu’on ne peut brusquer la croissance de l ’être 
vivant. Enfin l ’agriculteur rencontre plus vite que l ’industriel l ’obstacle 
de la satiété : la demande des produits agricoles réagit peu, soit à une 
baisse de prix, soit —  ce qui revient au même —  à une hausse de revenu. 
Ces différentes raisons, qu’on aperçoit partout, ont une force particulière 
en Suisse. Le terrain compartimenté renchérit l ’emploi des machines. 
L ’offre dépend d’un climat rude, et la prédominance de l ’élevage la fait 
reagir avec une lenteur particulière. Par contre, la disparité tenant à des 
raisons sociales, telle que l ’organisation de la production et du commer­
ce, a en Suisse moins d ’importance qu’ailleurs. Une forte rationalisation 
a permis de réduire les marges des intermédiaires, par exemple pour les 
fruits et legumes. Ainsi la disparité des revenus en Suisse s ’explique 
par l ’infériorité naturelle de la production agricole dans le monde con­
temporain.
2) Les raisons de la lutte contre la disparité.
En Suisse, comme ailleurs, la recherche de la parité s ’inspire de 
deux soucis, celui de la justice distributive (à travail égal, salaire égal) 
et celui du maintien de la paysannerie. Les deux sont partiellement con­
tradictoires. Dans une société industrielle de type occidental, la mobilité 
des forces productives tend à assurer un salaire égal pour des travaux de 
même qualité. L ’industrie rapporte plus que l ’agriculture, et le maintien 
du plein emploi depuis la guerre assure à l ’agriculteur qu’il ne risque 
rien à changer de secteur professionnel. Mais les pouvoirs publics redou­
tent un abandon rapide de l ’agriculture. Spécialement en Suisse car il 
compromettrait la constitution même du pays. D ’abord la neutralité, qui 
oblige à garder une base nationale de ravitaillement; ensuite le fédéra­
lisme, qui oblige à garder un certain équilibre entre les cantons agricoles 
et les autres. L ’intervention des pouvoirs publics sera donc « non con­
forme ». Au lieu de corriger une mentalité et de réformer des institutions 
qui ralentissent le transfert naturel de la main d’oeuvre agricole vers 
l ’industrie, l ’Etat combattra l ’infériorité naturelle de la production agri­
cole en apportant des restrictions au marché libre.
B - L a solution du problème 
1) Les obligations des pouvoirs publics.
Pendant la seconde guerre mondiale, les paysans suisses ont accepté 
de ne pas relever les prix des produits agricoles au-dessus de leur coût 
—  ce qu’aurait permis le rapport de l ’offre et de la demande —  à condition 
d’obtenir après la guerre encore des prix couvrant les coûts de production.
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Le principe a été introduit dans la loi sur l ’agriculture d’octobre 1951. 
Le coût inclut, d’après la loi, une rétribution du travail assurant aux 
agriculteurs le même niveau de vie qu’aux autres professionnels. C ’est 
par cette voie —  la garantie que les coûts de production seront couverts 
—  que la Suisse recherche la parité des revenus entre agriculteurs et non- 
agriculteurs.
Chaque année, le coût de la production agricole est établi officielle­
ment de deux façons. Sur un plan global, les services statistiques cons­
truisent un indice des prix des moyens de production agricole où figurent 
les principales catégories de frais : salaires, hypothèques, engrais, car­
burants... Sur un plan micro-économique, les praticiens eux-mêmes don­
nent une documentation. Des centaines d’exploitations tiennent une comp­
tabilité détaillée, suivant le modèle indiqué par un office central de 
comptabilité. Elles paraissent suffisamment représentatives de l ’agricul­
ture suisse parce qu’elles sont prises dans tous les cantons, dans toutes 
les dimensions « viables » (supérieures à 5 hectares) et dans tous les 
systèmes de culture. Les comptabilités sont suffisamment détaillées pour 
faire connaître le coût des différents produits aussi bien que les différents 
éléments du coût. Elles apprennent donc qu’il y  a un coût de production 
du blé suisse, du lait suisse... que l ’on peut considérer comme normal 
parce qu’il est la moyenne d ’un « nuage » étroit et parce qu’il comporte 
des rémunérations équitables. La loi définit un salaire et un interet équi­
tables. Le salaire équitable est différent suivant la qualification du tra­
vailleur. L ’exploitant a droit à un gain égal à celui des ouvriers et ouvriè­
res qualifiés des régions rurales et mi-urbaines ainsi que les membres 
coopérants de sa famille qui ont accompli un apprentissage d ’agriculteur. 
Les autres membres coopérants de la famille n’ont droit qu’à un salaire 
de manoeuvre. Le chef d’exploitation a droit à un supplément de fonction. 
L ’ intérêt équitable est égal, pour le capital-domaine, au taux perçu sur 
première hypothèque et, pour le capital-fermier, à ce taux augmenté 
d’ 1-2%. On tient compte dans le calcul du gain équitable de ce que le 
franc « rural » a un peu plus de pouvoir d’achat que le franc urbain : 
6% d’après les calculs de ces dernières années. Les prix de vente devront 
couvrir les coûts ainsi calculés.
2) Les moyens employés.
Chaque année, l ’Etat fixe les prix de prise en charge des principa­
les récoltes (céréales panifiables, betteraves sucrières, pommes de terre, 
lait, colza, fruits à cidre). Il se sert également des prix indicatifs (« four­
chette ») notamment pour la viande. Des mesures douanières sont prises
lorsque la mercuriale atteint le chiffre-limite. Mais il ne suffit pas de 
garantir des prix de vente pour que les agriculteurs obtiennent réelle­
ment des revenus égaux à ceux des autres professionnels. Il faut encore 
que les produits proposés aux prix garantis trouvent preneur. Le blé 
seulement est acheté obligatoirement par l ’Etat. Tant qu’on reste à 
l ’économie de marché, le prix doit être tel qu’il ajuste les quantités of­
fertes (stocks, importation, production nationale) et les quantités de­
mandées (exportation, consommation nationale). La Suisse est intégrée 
au marché mondial. Elle ne peut, ni régler complètement le volume d’une 
importation dont elle a besoin, ni accepter chez elle un niveau de prix 
alimentaires qui diminuerait sa force compétitive en obligeant à relever 
excessivement les salaires. L ’acceptation des prix garantis par le con­
sommateur suppose un équilibre des quantités offertes et demandées qui 
n’est possible que moyennant une forte organisation. Le secteur agricole 
doit être capable de parer aux à-coups provenant du marché mondial en 
adaptant rapidement son offre aux nouvelles conditions de la demande. 
Le stockage, la reprise par les producteurs, les « actions de liquidation » 
y  pourvoient parce que les agriculteurs sont disciplinés (*). De même, 
l ’agriculteur suisse doit être capable de réduire son coût conformément 
à la tendance mondiale.
La politique paritaire comprend par conséquent deux parties. Il faut 
relever la partie du coût constituée par la rémunération du travail, con­
formément à la hausse générale des salaires. Mais il faut également ré­
duire les autres éléments du coût. Par exemple, l ’Etat subventionnera 
les améliorations foncières qui permettent un meilleur emploi des ma­
chines (remembrement, chemins, drainages). Grâce à quoi, le prix garanti 
sera parfois à peine supérieur au niveau mondial. En général, ce n’est 
pas le cas. L ’Etat fixe des prix-production permettant de couvrir le coût 
légal et il prend en charge une partie de l ’offre qu’il écoule à l ’extérieur 
à un prix inférieur (’ ).
3) Les résultats obtenus.
Chaque année, les prix garantis sont ajustés conformément à l ’évo­
lution du coût et à l ’état de la demande. Le coût augmentait d’abord 
lentement, l ’inflation étant fermement contenue. D ’autre part, la deman­
de augmentait régulièrement, la conjoncture mondiale étant satisfaisante. 
Ceci permettait à la fois une hausse très lente des prix agricoles (0,3%
(1) Voir comme exemple L'économ ie laitière suisse dans la « Rivista Internazionale 
di Scienze Economiche e Commerciale », 1962, n. 6.
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annuellement de 1948 à 1959) et une hausse rapide des revenus agricoles. 
Le revenu du travail, compté par journée, montait de 6,4% annuellement. 
C ’était plus que la hausse des salaires industriels. En 1959, le salaire 
agricole effectif fut 98,7% du salaire équitable. Mais, pour qu’un tel 
succès fût durable, il aurait fallu remplir deux conditions : élargir continuel­
lement les débouchés et contenir la hausse générale des salaires. La se­
conde condition cessa d’être remplie en i960. Le suremploi provoqua 
une hausse brutale des salaires. Pour qu’elle fût incorporée au coût « lé­
gal » des produits agricoles, il aurait fallu un accroissement des ventes 
qui ne s ’est pas produit. Si bien que la rétribution du travail agricole 
ne fut plus, en i960, que 85,7% du salaire équitable. A  un moment où 
la concurrence internationale se fait pressante, un fort relèvement des 
prix agricoles est impossible. Il inciterait les exploitants bien placés à 
produire davantage et alourdirait encore les dépenses pour assurer le 
placement des produits et en réduire les cours (238 millions F  S en 1958). 
La seule solution est de réduire massivement les éléments du coût autres 
que la rétribution du travail.
Cette réduction pose avant tout le question de la dimension des ex­
ploitations. Les petites exploitations, en Suisse comme ailleurs, sont de 
moins en moins rentables. Les comptabilités en font foi. Même bien gérées, 
elles ont moins de rendement net à l ’hectare qu’autrefois. La question 
est plus compliquée en Suisse qu’ailleurs parce que leur petitesse tient 
à la géographie du pays : le relief impose le morcellement. D ’autre part, 
la petite exploitation est le support d’une paysannerie propriétaire qui 
garde une certaine force politique. C ’est elle qui risque de faire échouer 
la politique paritaire.
Ainsi l ’individualisme paysan provoque un parc de machines exces­
sif. Si les petits exploitants tiennent encore, c ’est parce qu’ils ajoutent 
à leur revenu agricole des revenus tirés du tourisme ou de la décentra­
lisation industrielle, qui représentent aujourd’hui plus du tiers de leur 
revenu global.
L ’importance du revenu non agricole des petits exploitants montre 
la limite de la politique paritaire. L ’agriculture d’un vieux pays indus­
triel se trouve dans la zone de rendement décroissant. Pour que l ’agricul­
teur gagne autant que le non-agriculteur, il doit adjoindre à son activité 
agricole une autre située en zone de rendement croissant, ou du moins 
bénéficier de « surprix » d ’origine étatique.
Jean V al arche
Université de Fribourg (Suisse),
Faculté de Droit et des Sciences Économ. et Sociales.
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LES TRAVAUX DE P. DIETERLEN
2 "  Partie
III. DE profit : II. Définition.
A. Théorie du profit.
12. D’origine, l’aboutissement du profit. — 13. Da quadruple égalité : crédit, 
profit, investissement, consommation. — 14. Restauration de la notion de profit.
B. Dialectique de la croissance.
15. De problème général. — 16. Ses aspects théoriques. — 17. Un autre objet 
bi-spécifié.
III
i i .  —  On serait tenté de croire que de l ’impérieuse loi de satisfaction 
des besoins, fondement de toute société économique, on passe sans transi­
tion à la malencontreuse loi de poursuite du profit (76), attribut de notre 
société marchande. Effectivement, après qu’aient été dégagées une liaison 
fonctionnelle capital-crédit et une liaison essentielle capital-structure, il nous 
faut maintenant affirmer l ’existence d’une liaison, tendancielle cette fois, 
entre le capital et le profit. Gardons-nous cependant d’une conclusion hâtive.
A. T héorie du profit
S’il voit dans le profit « ce qui reste après que tous les éléments du 
coût, au sens le plus large : travail, rente, risque, intérêt du capital, ont 
été couverts » (77), c’est-à-dire un surplus, P. Dieterlen en fournit les raisons. 
Cette définition, nous dit-il, est valable et nécessaire. Valable, « parce qu’elle 
est seule compatible avec celle de l ’équilibre économique »; nécessaire, « par­
ce qu’elle seule dégage, selon la formule de Wieser, la répartition fonc­
tionnelle des revenus de leur répartition personnelle; elle seule rend compte, 
en les dissociant clairement les uns des autres, des revenus abstraits de fac­
teurs par opposition aux revenus concrets d’agents » (78).
(76) Cf. P. Dieterlen, Au-delà du capitalism e, op. cit., Ch. XII; « Schumpeter 
analyste du profit », Econom ie A p pliquée, n. 3-4, 1950.
(77) Cf. P. Dieterlen, Au-delà du capitalism e, op. cit., p. 216.
(78) Selon la distinction établie par F. P erroux, dans son Introduction à la Théorie 
de l ’ évolution économ ique de Schumpeter, op. cit., p. 34.
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Il n’est pas question de discuter cette définition (7#). L ’entreprise, au 
reste, viserait, ici comme ailleurs et quoi qu’on désire, à justifier le profit 
plutôt qu’à l ’éclairer. Partons donc, ainsi que J. Ullmo nous y convie (so) 
de l ’évidence d’un profit total en tant que « véritable fait comptable », en 
tant, par conséquent, qu’une grandeur. Nous verrons alors que celle-ci est 
spécifique au macrocosme, que, née d’une inégalité, elle traduit un déséqui­
libre et trouve son expression dans une égalité. Tel est, en effet, l ’essentiel 
de l ’anamorphose qui nous est proposée.
12. —  Convenons d’abord que, pour un revenu, le profit est doté d’une 
physionomie singulière. Ceci, qu’il s’agisse de son origine ou de son abou­
tissement.
Apparaît-il qu’à l ’inverse des autres revenus nul facteur n’implique le 
profit? C’est ce qui permet de mieux insister, après Schumpeter, sur 1’« inno­
vation » qui l ’explique et même si celle-ci ne l ’explique plus aussi large­
ment qu’elle put le faire. A la différence du salaire, il est vrai que nul effort 
ne le soutient: rente et intérêt rémunèrent-ils quelque activité pénible? Ne 
cherchons pas davantage. L ’opposition se situe dans la fugacité presque cons­
titutive du profit et même si celle-ci est moins marquée qu’elle put l ’être (79 801) : 
opposition formelle d’un revenu résiduel né de l ’inégalité du prix et du coût 
à des revenus contractuels de subsistance; opposition réelle d’un revenu dis­
continu de déséquilibre lié à la fonction du prix aux revenus continus d’équi­
libre. Le premier, facteur déterminant de ce moment de rupture de l ’équi­
libre général qu’est 1’« évolution » (82), tend à procéder, comme Ricardo le 
notait déjà, au détriment des seconds qui sont l ’expression même du coût (83).
Visant l ’aboutissement du profit, même singularité. Dévolution et ap­
propriation ne s’y confondent point : « instigateur du profit, l ’entrepreneur
(79) La thèse de B. Biet montre assez qu’on pourrait s’y livrer à l’infini. Cf. 
Théories contem poraines du profit, Paris, Lib. de Médicis, 1956.
(80) Cf. J. Ullm o , « Théorie du profit », Revue d’ Econom ie P o litiqu e, juil.-août 
1949.
(81) « Le profit est une aventure », dit P. Dieterlen in Au-delà du capitalism e, 
op. cit., p. 225. «Le profit n’est point quelque chose que l’on reçoit; c’est quelque 
chose que l’on arrache à autrui en violant le temple sacro-saint de ses chères habitudes », 
Ib id ., p. 221. Pour un examen du contenu et des conséquences de l’évolution structu­
rale qui — sur le plan de l’économie descriptive sinon de l’analyse — conduit à une 
atténuation de ces caractéristiques du profit, cf. M. Penouil, « L’institutionalisation 
du profit », R evue E conom ique, mai 1959.
(82) Pour B. Biet, c’est là la « proposition fondamentale » de P. Dieterlen. Cf. 
Théories contem poraines du profit, op. cit., p. 270.
(83) Cette dernière opposition — revenu de déséquilibre, revenu d’équilibre — a 
une conséquence sur laquelle il faut insister sans craindre la redite, celle qu’il est
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ne peut prétendre, en aucun cas, en recevoir la totalité » (**). Car s’y op­
posent :
i° Conformément aux vues de Schumpeter, un effet de surenchère at­
taché à l ’achat de facteurs auxquels l ’entrepreneur doit se livrer en 
premier. Sa demande additionnelle tend à accroître le prix qu’il doit 
acquitter pour disposer des matières premières, de la force de tra­
vail et des financements que son entreprise requiert. Ce prix inclut 
une part du profit qui était dévolu à l ’entrepreneur.
2° Tels que Samuelson les présente et les combine, des effets de multi­
plication et d’accélération liés à l ’investissement que l ’entrepreneur 
réalise par son achat. Cet investissement est inducteur d’autres inves­
tissements additionnels dont le financement s’opère par compression 
des disponibilités dont l ’entrepreneur aurait pu disposer. Son profit 
se trouve amputé d’autant.
3° Selon l ’analyse hicksienne, des effets de complémentarité et de revenu 
attribués à la production de meilleure qualité ou moins coûteuse que 
l ’entrepreneur est en mesure d’assurer grâce à son investissement. 
La demande et le prix des biens complémentaires du produit de notre 
entrepreneur s’accroissent. Si l ’innovation vise à faire baisser un prix, 
la production qui en est issue absorbe, pour une satisfaction de be­
soins inchangée, une moindre part des revenus qui peuvent être con­
sacrés, pour le complément, à l ’achat d’autres biens.
4° Associé au nom de Knight, un effet d'incertitude qui tient à la pré­
sence de risques non assurables que l ’entrepreneur ne peut assumer 
et qui, donc, le conduisent à majorer, toujours au détriment de son 
profit, la rémunération des facteurs qu’il emploie.
Convenu néanmoins qu’il soit un revenu, la question se pose de savoir 
laquelle des conceptions —  mercantiliste ou classique —  s’applique au profit. 
S’agit-il, en d’autres termes, d’un revenu nominal ou d’un revenu réel? La 
question n’est pas de celles qui admettent une réponse tranchée. Seules deux 
affirmations s’avèrent inattaquables. A  défaut d’être mis sur le voie d’un 
jugement catégorique, il nous faudra nous contenter d’abord des clartés qu’el­
les projettent sur une interrogation bien obscure.
La première est que, in abstracto, la notion à retenir est celle de revenu 
réel. La certitude d’une satisfaction plus grande ne nait que d’un accroisse­
ment de ce dernier.
La seconde est que, de facto, la notion retenue est celle de revenu no- 84
« absurde d’avoir simultanément à la bouche la mystique de l’équilibre et celle du 
profit ». Cf. A u-delà du capitalism e, op. cit., p. 221.
(8 4 )  Cf. P. D i e ï e r l e n ,  «t Schumpeter analyste du profit », op . d t ., p. 510.
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minai. Quantifiable, sensible —  fut-ce par des sens abusés, fut-ce une impres­
sion —  celui-ci compte parce que, comme dit notre auteur, il est le seul qui 
se puisse compter. D’une subjectivité, difficilement appréciable ainsi qu’il 
se doit, à une objectivité que l ’on croit mesurée, même si la mesure est 
discutable, le plus farouche adversaire du mercantilisme, lui non plus, ne 
répugne point à faire le pas.
13. —  Tenons-nous en donc provisoirement au profit nominal. Non sans 
reprendre, cependant, l ’observation suivante : à l ’échelle microscopique, le 
concept est univoque et va sans autre implication qu’un compte de pertes 
et profits créditeur. A  le vouloir, celui-ci livrerait sans ambiguïté la gran­
deur qui nous occupe. Peu importe que le profit nominal (de l ’un) ait pour 
contrepartie une perte nominale (de l ’autre). D’expression chiffrée du pre­
mier n’en est pas moins intangible. Sur le plan macroscopique, au contraire, 
qui dit profit nominal parle profit net et, toutes choses égales (85), sous- 
entend nécessairement une dilatation équivalente de la masse monétaire. Qui 
dit profit dit crédit : l ’argumentation tient en quatre points.
a. Sans recours au crédit, profits et pertes se balancent, si bien que 
la somme algébrique des uns et des autres est nulle. « D’économie considé­
rée dans son ensemble ne réalise aucun profit net, aucun enrichissement » (S6).
b. « D’économie ne peut restituer sous forme de revenu monétaire que 
la somme du pouvoir d’achat existant, c’est-à-dire de la monnaie et du 
crédit» H .
c. « De crédit est, en effet, répétons-le, un moyen de comprimer les 
coûts réels par une élévation des prix nominaux non immédiatement suivie 
d’une élévation correspondante des coûts nominaux. De profit nait de cette 
inégalité plus ou moins prolongée des prix et des coûts » (86).
d. « Je montrerai une volonté humaine, celle de l ’entrepreneur, en 
lutte contre les obstacles matériels, occupée à dompter, pour les utiliser, les 
forces du déterminisme économique. Cette volonté ou, dans un sens plus 
large et suivant la conception goethéenne, cet esprit démonique est à l ’ori­
gine du capital. Il s’attaque à une structure par le moyen du crédit en vue 
du profit » (87).
Quoi de plus net? D’ouverture d’un crédit est génératrice d’un profit 
de même montant : une première égalité est mise au jour.
Nous avons toujours en vue un profit nominal. Pourquoi nous y tenir
(85) Hypothèse d’un système clos à prix stables et dans lequel n’intervient aucune 
mutation d’encaisses oisives en monnaie active. Encore que ces mutations se con­
çoivent mal sans appels parallèles au crédit.
(86) Cf. P. D ieterlen, A u-delà du capitalism e, op. cit., Ch. XII, a. p. 259, b. p. 235, 
c. p. 266.
(87) Ibid ., Ch. X : « Les deux sources du capital », p. 179.
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provisoirement? A cela, il est deux raisons. D’une part, la notion de revenu 
monétaire est trompeuse. Le salarié le sait bien, d’autant mieux que son 
syndicat est là exprès pour qu’il le tienne présent : c’est tout le problème 
de l ’illusion monétaire dont l ’illusion statistique constitue le prélude. D’où 
le souci, que seul ignore le technocrate, de relier l ’une à l ’autre les notions 
réelles et monétaires. Mais, là aussi, les réponses aux questions multiples 
—  et elles ne sont pas seulement théoriques —  qui ne manquent pas de se 
poser, sont loin d’être assertoriques : on dira que, dans le sens d’un accrois­
sement, le revenu monétaire précède « presque toujours » le revenu réel; 
et si, dans le sens inverse, le premier entraîne « toujours » le second, la 
réciproque n’est « pas nécessairement vraie »; on parlera d’un « certain 
degré » de dépendance de l ’un vis-à-vis de l ’autre. A tel point que la seule 
indication de bon aloi concerne la condition sous laquelle se dégage un 
« profit » considéré comme la résultante des variations respectives du re­
venu réel et du revenu monétaire et de leur incidence sur le niveau des prix. 
Mais est-ce assez de conclure que celui-ci se réalise dès que l ’accroissement 
du revenu monétaire est plus que proportionnel à celui du revenu réel?
D’autre part, le profit nominal désigne une substance précaire. Pour que 
lui corresponde un profit réel, il convient que, jusqu’ici liquide, il soit con­
solidé. « Il faut et il suffit que le pouvoir d’achat supplémentaire créé par 
l ’ouverture de crédit soit employé à un investissement productif ». Il ne 
manquera pas de l ’être. Car des trois emplois alternatifs offerts à l ’entrepre­
neur qui s’approprie le profit : consommation, thésaurisation, investissement, 
les deux premiers sont finalement exclus. La consommation, parce que le 
profit n’est point un revenu concret d’agent; la thésaurisation, parce qu’elle 
n’est qu’un suspens. Le profit est-il distribué? Echoit-il à quelqu’autre que 
l ’entrepreneur? La diffusion du profit ne s’oppose point à sa consolidation : 
il erre, en effet, jusqu’à ce qu’il soit investi (88). Seconde égalité donc, celle 
du profit et de l ’investissement.
Telle est l ’exacte signification de la liaison tendancielle entre le capital 
et le profit. Prolongeant la première, cette seconde égalité en appelle im­
(88) « Ce peut être la société pour les sommes qu’elle met en réserve, ce peut
être l’actionnaire, ou son fournisseur, ou un tiers quelconque. Ce peut être un salarié 
ou' un obligataire, si ce salarié on cet obligataire ont consommé en moins ce que les 
détenteurs apparents du profit auront consommé en plus; il n’importe. Finalement, 
le profit se fixe entre les mains de qui l’investit ». Cf. P. Dibterlen, A u-delà du capi­
talism e, op. cit., p. 254. Cf. également in « Schumpeter analyste du profit », op. cit.,
p. 516 : « Il arrivera à Primus de consommer tous ses revenus, y compris son profit, 
et à Secondus de comprimer sa consommation au point de dégager, sur ses revenus 
courants, par exemple sur son salaire, une épargne génératrice d’investissement équi­
valente à la part de profit consommée par Primus. On s’attachera donc à l’emploi 
des revenus considérés indépendamment de leurs bénéficiaires ». Cf. aussi L ’ investis­
sem ent, op. cit., Ch. II : « Les déterminants de l’investissement », p. 71.
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médiatement une troisième où se retrouvent le rôle innovateur du crédit et, 
partant, sa liaison fonctionnelle avec le capital : l ’égalité du crédit et de 
l ’investissement. Les fondant toutes trois, P. Dieterlen n’a plus qu’à préci­
ser : « cette triple égalité peut être ramenée à la mutation couplée du crédit 
et du profit en investissement » (89).
Ce n’est pas tout. Issu d’un revenu, puisque l ’investissement en est un 
mode d’emploi, le capital devient, à plus on moins long terme, générateur 
de revenus. Sans nous y attarder, nous noterons l ’existence d’une période 
binaire schématisant les deux grandes étapes de la vie de l ’entreprise ; à une 
phase de constitution succède une phase d’utilisation du capital. Reprenant 
un langage que nous avons déjà parlé, à une potentialisation fait suite une 
actualisation de la consommation. Durant la première phase, un crédit donne 
naissance à un profit qui se mue, à son tour, en un investissement. Durant 
le seconde, après complète édification du capital, une consommation se 
dégage. Investissement de la première phase et désinvestissement de la se­
conde sont égaux dès lors qu’il est admis que la valeur d’un capital n’est 
autre que celle des revenus qu’il est susceptible de produire, celle des biens 
qu’il offre à la consommation. Une quatrième et dernière égalité est posée: 
celle du profit et de la consommation.
Quatrième et dernière, mais aussi la plus importante, puisqu’elle permet 
de répondre à la question, jusqu’ici imparfaitement résolue, de la concor­
dance des revenus nominaux et réels et qu’elle permet d’imaginer un terme 
à la période qu’elle dévoile.
Partis d’un crédit additionnel, nous avons joint la consommation addi­
tionnelle ultérieure qui lui est directement imputable. Nous dirigeant de 
l ’un vers l ’autre, nous avons suivi le flux complet et nous sommes arrêtés à 
ses mutations successives. D’un surplus de revenus monétaires, grandeur ex 
ante, nous sommes parvenus, après bien des ajustements, à un surplus de 
revenus réels, grandeur ex post. Le dernier terme —  la consommation —  
détermine a posteriori la valeur réelle des premiers —  le crédit, le profit, 
l ’investissement —  que nous ne désignions a priori que par leur expression 
monétaire. Telle habitation coûte ce que coûtent les matériaux et les ser­
vices dont elle est faite; elle est estimée à hauteur des revenus qu’on en es­
compte; elle vaut finalement ce qu’on en tire. Que les prévisions se réalisent, et 
les grandeurs nominales et réelles se recouvrent. La maison, au contraire, est- 
elle mal conçue, rapidement inhabitable? Le montant de la consommation 
se révèle inférieur à celui du crédit ou de l ’investissement que son édifica­
tion a nécessité : le surplus de revenus réels est plus faible que le surplus 
de revenus monétaires. L ’investissement est en partie gaspillé, le crédit par­
tiellement irrécouvrable. Tel vin longuement et jalousement conservé devient-
(89) P. Dieterlen, « Schumpeter analyste du profit », op. c it ., p. 520.
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il aigre? Le crédit de stockage est tout-à-fait perdu; il a la même valeur 
nulle que la consommation qui n’a pas lieu.
Il est évident qu’aucune durée précise ne peut être assignée aux séquen­
ces durant lesquelles s’établit l ’égalité des grandeurs engagées. Pour faire 
servir encore les deux exemples empruntés à notre auteur, la maison se 
construit en un an et se consomme en 50 ou 100 ans, le vin se conserve 
plusieurs lustres et se consomme en quelques minutes. Période binaire abs­
traite, qu’après R. Barre, P. Dieterlen qualifie aussi d’objective, même si 
elle doit se prolonger « indéfiniment dans le passé et le futur, tous les inves­
tissements, passés et futurs étant plus ou moins interdépendants, de même 
que toutes les consommations présente, passées ou futures » (90).
Période abstraite, ainsi que la théorie dynamique de l'équilibre qu’elle 
renferme et que la réalité concrète livre imparfaitement. Et pourquoi ce qui 
est vrai pour l ’égalité wicbsellienne de l ’épargne et de l ’investissement ne 
le serait-il pas pour l ’égalité du crédit, du profit, de l ’investissement et de 
la consommation : entendons leur inégalité de fait? Au demeurant, la dé­
marche de P. Dieterlen ne diffère point de celle qui mène Walras à son 
égalité des produits et des services producteurs : simple passage de la stati­
que à la dynamique de l ’équilibre. Rien, non plus, ne contrevient au postu­
lat d’inégalité du prix et du coût : simple complémentarité d’un équilibre et 
du déséquilibre dynamiques.
14. —  Qu’on ne nous demande pas, à présent, de nous expliquer sur 
les raisons qui nous ont fait préférer la présentation que nous avons adoptée. 
Si le choix nous était laissé entre diverses voies plus convaincantes, nous 
ne l ’avons pas exercé. Face à un raisonnement attentif déployé en termes 
de logique comptable (91), à des exemples nombreux et soigneusement chif­
frés (92), à maintes références à des travaux antérieurs dus à des auteurs de 
grande marque (93), nous avons opté pour la facilité.
A celle-ci, comme aux autres solutions délaissées, la même conclusion 
fait suite. Nous la voulons sans paraphrase : « A  une impulsion ou effet ini­
tial d’entreprise se traduisant par un certain volume (a) de crédit, (b) de pro­
fit, (c) d’investissemen , vont succéder des effets secondaires autogènes : ef­
(90 Cf. P. Dieterlen, « Schumpeter analyste du profit », op. cit., p. 521.
(91) Cf. P. D ieterlen, Au-delà du capitalism e, op. cit., p. 236.
(92) Cf. Ibid., pp. 249 et s.
(93) Cf. Ibid., Ch. XII; «Schumpeter analyste du profit», op cit., p. 520; L 'in ­
vestissem ent, op. cit., p. 70. Il est fait mention de M. A l l a is , Abondance ou m isère, 
Paris, Lib. de Médicis, 1946, pour l’égalité du profit et du crédit ; du K ëynes du 
Treatise o f m oney, de K alecki et de Marx, bien entendu, pour l’égalité du profit et 
de l’investissement; de F isher et de Mënger pour l’égalité du profit et de la consom­
mation.
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fet de surenchère, effet d’incertitude, effets de multiplication et d’accéléra­
tion, effets de complémentarité et de revenu, etc., qui se poursuivront jusqu’au 
moment où les trois grandeurs complémentaires initiales se seront muées en 
un certain surplus de consommation (d) qui clôt la période de flux com­
plet (94).
Notons donc, sur notre liste qui s’allonge, les nouveaux apports que 
constituent l ’adjonction d’un homologue dynamique aux équations de Walras 
et 1 addition de trois termes à l ’égalité de Wicksell. Sans oublier ce que gagne 
la pensée d’un Schumpeter. A  l ’idée d’équilibres (circuits) suivis de désé­
quilibres (évolution) on peut certes préférer 1’« hypothèse du déséquilibre 
permanent oscillant autour d’une équilibre sous-jacent » (94). Il reste, ce­
pendant, que, grâce à la quadruple égalité par laquelle s’effectue le passage 
d’un circuit donné à un autre circuit correspondant à un niveau de revenu 
plus élevé, l ’évolution se trouve dotée d’un contenu explicite. Son mécanisme 
dévoilé, il peut même lui être adjoint un mécanisme inverse. Puisqu’en ef­
fet la progression s’analyse en un surplus de consommation confirmant le 
surplus de revenus monétaires dont elle est issue, il devient évident que la 
régression définit une situation marquée par des surplus de revenus nomi­
naux que ne confirme point un surplus de consommation. A ce compte, les 
flux nouveaux ne tarderont pas à se montrer inférieurs aux anciens. Et le 
profit sera mis en cause jusque dans sa validité.
Au terme d’une analyse, prêterons-nous l ’oreille à ses raisonnances doc­
trinales? « Validité » du profit : le mot, de toute façon, est depuis longtemps 
lâché. Et il a fait mouche. Chacun pérore; marxistes et tenants d’un certain 
capitalisme libéral n’en attendent pas davantage : ceux-ci pour tout con­
damner, ceux-là pour tout pardonner. Ea conjuration des uns est pourtant 
aussi malvenue que la réaction des autres.
—  Sur le plan sociologique, d’abord, tous deux se trompent pour la 
raison qu’ils confondent les petites manoeuvres de l ’agioteur et les vastes 
conquêtes du bâtisseur. Ils mettent dans le même sac 1’ « exploitant » routi­
nier et 1’« entrepreneur » innovateur. Sont-ce alors les seules prérogatives 
juridiques à l ’égard du capital qui frappent leur esprit et délogent leur ver­
ve? Cependant, tel fonctionnaire qui « innove », l ’Etat qui favorise les « com­
binaisons nouvelles » collaborent à l ’oeuvre créatrice des entrepreneurs. Tout 
comme celles d’un Sully, un Colbert, un Napoléon, un Cobden et tant d’au­
tres, leur action est génératrice de profits (94).
—  Sur le plan psychologique, la même confusion appelle la même mise 
au point. Si « l ’esprit de lucre est une chose, l ’esprit d’entreprise en est une 
autre » et si, comme P. Dieterlen le prétend également (9S), ce dernier est 
une « passion », c’est que les incitations de caractère non acquisitif ont leur
(94) Cf. P. D ieterlen, « Schumpeter analyste du profit », op. cit.
(95) Cf. P. D ieterlen, Au-delà du capitalisme, op. cit., pp. 231- 232.
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place à côté du souci de maximation des gains monétaires dont le capitalisme 
libéral fait son principe exclusif.
—  Sur le plan politique, cette prise de position restrictive pervertit la 
notion même de profit. Comment ces « rentes « institutionnelles, ces pro­
tectionnismes étriqués peuvent-ils être logés à la même enseigne qu’un gain 
fragile conquis de haute lutte? Il faut qu’une déformation se soit imposée 
à tous, dans l ’ordre social ainsi que sémantique. Et comment imaginer que 
les pressions du Parti, la volonté de puissance ou, dans le meilleur des cas, 
l ’esthétique de la production aient toujours raison des vertus de stimulation 
attachées au profit, vertus certaines avant que d’être capitalistes (96).
—  Sur le plan économique, tout cela rend effectivement des plus néces­
saires la restauration de la « notion fonctionnelle de profit » que F. Perroux 
appelle de ses voeux (97) et à laquelle P. Dieterlen apporte une contribution 
que l ’on voudrait décisive. Restauration dans l ’ordre social par un relâche­
ment des liens qui unissent le profit à une classe ou une quelconque catégorie, 
dans l ’ordre sémantique par la proclamation de la justification technique des 
marges de profit, dans l ’ordre moral même, puisqu’aussi bien l ’éthique à 
révérer n’a rien en commun avec celle du maquignon, puisque « ce n’est 
pas cette piètre mystique du profit qui a fait le monde où nous sommes » (94).
—  Sur le plan théorique auquel nous retournons, la thèse est seulement 
vouée à être poursuivie. Après qu’aient été désignés les accès vers des do­
maines où s’élargit le champ de notre discipline, il faut montrer, en som­
me, qu’un « modèle » est une ouverture vers un autre « modèle » tandis que 
le même champ gagne en profondeur.
B. Dialectique de la croissance
15. _  Dans cet ordre d’idées, la théorie du profit ouvre beaucoup plus 
de voies à la réflexion qu’elle ne clôt un débat par épuisement de sa matière. 
De combat cesse-t-il, en effet? Momentanée, la thèse intervient faute de com­
battants disponibles; non point d’arguments; certainement pas qu’un accord 
ait été souscrit de toutes parts. Pour l ’heure, seules les légendes sont irréfu­
tables.
F. Perroux ne s’émeut point qui —  en peu de mots —  soutient que la 
science économique vit sur des paradoxes et s’affirme à mesure qu’elle en 
triomphe (98). Toute incompatibilité au stade des intentions pourrait ainsi,
(96) Cf. R. G. H awïrey, <t The nature of profit », Econom ie Journal, sept. 1951 : 
« Les propositions visant à débarrasser la société des abus du profit devraient alter­
nativement tenir compte des services que rendent ceux qui font des profits ».
(97) Cf. F. Perroux, L'économ ie du X X e siècle, op. cit., p. 451.
(98) Cf. F. Perroux, Ibid., p. 416. Pour une illustration, cf. A. Barrerë, « Stabi­
lisation et expansion », Revue Econom ique, sept. 1959.
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avec un peu de chance, se changer en compatibilité au stade des réalisations. 
Et l ’amateur de panacées de porter le verbe haut.
Au risque de le décevoir, faut-il rappeler l ’objection de Littré qu’il n’est 
« rien de plus laborieux que le passage d’une conception abstraite à une 
oeuvre effective », redire que si l ’harmonie appartient à ce monde elle n’ad­
vient que rétrospectivement, que l ’antagonisme, lui, apparaît au commen­
cement. Si F. Perroux l ’emporte, c ’est moyennant les détours que P. Die- 
terlen explore. Le premier a déjà pris acte de ce que le second cherche à com­
prendre. L ’important est que, chez l ’un comme chez l ’autre, ce soit le raison­
nement qui, finalement, triomphe. Seul, en effet, le faiseur de politique est 
fondé à exciter sa passion.
Ce politique s’impose-t-il de parvenir ensemble à une maximation du 
revenu réel et une minimation de ses fluctuations? Il affronte le paradoxe 
de F. Perroux. Honnête avec lui-même, il pense : une croissance prudente 
assortie d’une certaine stabilité. A  une minorité de proches initiés, il confie : 
rendre supportables les déséquilibres inévitables d’une croissance pratica­
ble ("). Ce qui ne l ’empêche pas de proclamer du haut de sa tribune au bon 
peuple : expansion sans inflation (10°). Le jugement est catégorique pour 
vouloir être inattaquable. Il est avant tout résolu. L ’essentiel semble être ac­
compli mais la longue route du succès reste à parcourir, marquée de tous les 
détours dans lesquels P. Dieterlen nous guide.
16. —  Le problème se pose précisément au point où nous en sommes. 
La théorie du salaire prolonge la théorie du profit en une théorie de la ré­
partition (9 10l01); la théorie de la monnaie prolonge la théorie du revenu en 
une théorie des fluctuations (102). Voyons chacun de ces deux enchaînements 
dont la convergence nous fait pénétrer au coeur de notre sujet.
1. La théorie du salaire prolonge la théorie du profit. C ’est évident. 
Le revenu net propre à un groupe donné est la somme des salaires, des pro­
fits et des intérêts et rentes acquis pendant une période donnée. Rn = S + 
P + I. L ’observation statistique atteste de la prééminence des deux pre­
miers termes; une simple réflexion convainc de leur antagonisme. N ’en ap­
pelons donc pas de nouveau à Ricardo, à son « opinion sur les principes qui
(99) Sur l’idée de déséquilibre supportable, cf. F. Perroux, « Les trois analyses 
de l’évolution», Economie Appliquée, n. 2, 1951, p. 311; de déséquilibre inévitable, 
cf. P. D ieterlen, «La politique monétaire française», op. cit., p. 628; de croissance 
praticable, cf. J. L. V auzanges, « L’économie praticable », Revue Economique, nov. 1955.
(100) Ou, plus récemment, « expansion dans la stabilité ».
(101) Cf. les beaux travaux de J. Marchal et ce qu’ils inspirent à P. Dieterlen 
dans « Approche sociologique et analyse économique », R evue cL’H istoire économ ique 
et sociale, n. 4, 1956 et « La répartition du revenu national », op. cit.
(102) Cf. P. D ieterlen, « La monnaie auxiliaire du développement », o p . cit,
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règlent les profits et les salaires ». Pas plus que nous ne nous référons à 
Marx, à sa vision simplificatrice du conflit fondamental du système.
D’ailleurs, la démarche adoptée n’est point celle que, conformément 
à une distinction à la mode, il est convenu de qualifier d ’ é c o n o m iq u e . Plus 
attentive aux niveaux respectifs atteints par les divers revenus, la démarche 
s o c io lo g iq u e  nous retient davantage. Et elle le fait moins par l ’analyse de 
l ’offre de facteurs qu’elle est la seule à proposer que par les dialogues dont 
elle suggère de tenir le plus grand compte. D’où l ’idée d’une dialectique.
Pour être moins abrupts, il y a que, premièrement, et toutes choses 
égales par ailleurs, plus les salaires sont élevés, moins les profits le sont. 
Des deux composantes principales de l ’ensemble que constitue le revenu net 
sont liées par leur complémentarité antagonique. Deuxièmement, et les 
choses évoluant, s’inscrit, à long aller, un mouvement divergent des salaires 
et des profits exprimés en volume. Si, en valeur absolue, et depuis quelques 
décades, le salaire est le revenu dominant, sa plus grande valeur relative 
ne cesse de progresser. Waldeck - Rousseau renversant Re Chapelier ne 
se doutait pas que l ’évolution qui s’amorçait irait si bon train : passage du 
« fa i t  syndical au d r o it syndical puis à l ’ère syndicale, parallèlement du sa­
laire im p o s é  au salaire n é g o c ié  », en d’autres termes, « passage du syndica­
lisme m ilita n t  au syndicalisme tr io m p h a n t  » (102). Plus que d’une évolution 
on parle bientôt de la révolution que subit le marché de l ’emploi : on pense 
une é c o n o m iq u e  (103), puis une c iv i lis a t io n  du travail (104).
A  cette progression, il est cependant une limite : l ’égalisation du taux 
de salaire à la productivité marginale du travail. Au-delà, les salariés ga­
gnant plus qu’ils ne rapportent, l ’entreprise qui les amploie est condamnée 
à la faillite. Cela sans appel. Bien qu’il soit concervable que l ’exploitation 
de la force de travail puisse être nulle, voire même négative, personne donc 
n’en tiendra compte. Et pourtant, placée dans une semblable situation, l ’éco­
nomie est en mesure d’échapper à l ’extrémité fatale à l ’entreprise isolée. 
Ee pouvoir recourt-il, en effet, aux commodités qui lui sont offertes par l ’in­
flation? Grâce au phénomène connu sous le nom d’« épargne forcée », il ne 
faudra pas longtemps pour que l ’avantage extorqué soit remis en question, 
il ne faudra pas longtemps avant qu’il ne soit compensé. « C’est pourquoi, 
dit P. Dieterlen, l ’inflation salariale est toujours accompagnée d’une expan­
sion du crédit qui complète, amplifie et parachève l ’effet inflationniste de 
la hausse des salaires de telle sorte que ceux-ci soient ramenés au niveau 
de leur productivité réelle, ou au-dessous, et que le système puisse survivre, 
voire, de préférence, poursuivre son développement. La trop fameuse « spi­
rale infernale » met en oeuvre au moins deux forces : une pression salariale, 
bien entendu, bouc émissaire voué à la vindicte publique, mais aussi et par­
(103) Cf. H. Bartou, Science économ ique et travail, op. cit.
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fois surtout, la parade trop facile de l ’inflation de crédit » (102). Sur ce pro­
blème de l ’inflation dite salariale, nous ne reviendrons pas mieux.
Passons à la limite opposée. Elle est, d’abord, moins nette. Institution­
nelle, sociale, les qualificatifs tentent de dissimuler qu’au dessous d’elle, la 
production envisagée est rendue impossible. De toute façon, là ne se situe 
plus le seuil infranchissable. Au m o n o lo g u e  de l ’employeur qui caractérise 
le m o n o p s o n e  dans lequel le salarié ne peut faire front, s’est substitué le 
d ia lo g u e  qui atteste de l ’organisation du marché et caractérise le b ila té r a lis m e  
du monopole —  ou de l ’oligopole, peu importe —- dans lequel chacun s’efforce 
tant bien que mal, de faire front. A  l ’exploitation a v é r é e , s’est substituée 
une exploitation d é g u is é e .
2. Car la théorie de la monnaie prolonge la théorie du revenu. Revenu 
nominal, revenu réel : le premier travestit le second, tandis que la monnaie 
fait les frais. D’illusion monétaire cherche bien à jeter un pont entre les 
deux. Mais elle s’adresse aux myopes et le malheur veut que, le plus souvent 
—  un autre signe des temps —  ceux-ci portent des lunettes. Ne serait-ce 
que pour retrouver nos limites, il est pourtant loisible, au moins en théorie, 
soit de s ’ y  r e fu s e r  : comprimer alors les salaires nominaux « dans l ’exacte 
mesure où l ’on se propose de dégager un surplus d’investissement »; soit 
d’ e n  jo u e r  : dans ce cas, laisser monter les salaires nominaux et compenser 
cette hausse par une expansion plus que proportionnelle du crédit, donc par 
une inflation plus que proportionnelle grâce à laquelle sera obtenue la com­
pression des salaires nécessaire à l ’effort de développement » (102).
Des pénétrantes remarques d’un Bresciani-Turroni (105) nous dispensent 
de nous arrêter sur le mode de réalisation des transferts de revenus dont 
procède la dernière hypothèse. C’est là, sous le nom de « vertu » que d’au­
cuns lui prêtent et certains sans le moindre embarras (106), le plus clair des 
effets de l ’inflation. Encore que cette « restriction » robertsoniennè, aux 
yeux de R. Gross cette « confiscation automatique », ne soit pas le propre 
des périodes d’inflation. Pour le petit nombre, 1’ « automatic splashing », ac­
croissement inopiné du revenu; pour la masse, 1’ « automatic stinting », ba­
nale contrainte monétaire : telle est, en effet, pour tous les jours, la modeste 
contribution de chacun à l ’oeuvre commune, plein emploi et croissance. 
Puisqu’il en est ainsi, doit-on s’émouvoir encore à l ’idée d’une épargne qui 
n’échoit pas à celui qui s’abstient, s’émouvoir au point de ne pas opter sans 
retard, alors que le temps presse, pour une « économie de mouvement » 
bâtie sur une « politique de l ’inflation » (106).
(104) Cf. F. Perroux, «Travail et civilisation», E sp rit, oct. 1956; J. L acroix, 
Personne et amour, op. cit., Ch. IV.
(105) Cf. C. Bresciani-Turroni, L e vicende del marco tedesco, Milano, 1931.
(106) Cf. «L’inflation est-elle un mal nécessaire?», R éalités, janv. 1958; repris 
dans Problèm es E conom iques du 25 fév. 1958.
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Il est, de même que certaines vérités ne sont pas toujours bonnes à dire, 
des boniments à ne pas faire. On comprend ce qu’a d’irritant l ’assurance 
aveugle d’une orthodoxie trop tranquille. On ne comprend pas le fondement 
auquel puise une inspiration sans inquiétude. L ’ordre loyal de la turbu­
lence (102) chère à P. Dieterlen n’est pas cela du tout. Sa morale est sans 
ambages, le fondement bien arrêté : il y a tout bonnement qu’instrument 
de répartition des revenus, la monnaie est aussi instrument d’altération de 
cette répartition (107). Sur ce point, nous aurons à revenir.
3. Pas avant d’avoir recensé, pour les mieux combiner, tous nos élé­
ments épars. Au point où nous en sommes, que se présente-t-il au juste?
a. Une divergence initiale : des profits investissables et généralement in­
vestis, tels que les requiert le progrès technique, des salaires consom­
mables et sûrement consommés tels que les implique le progrès social. 
Les uns sollicitent une épargne qui n’est pas éternelle, les seconds 
forcent une consommation qui se fait incompressible. Le paradoxe 
évoqué par F. Perroux n’est pas autre chose. Ici, Vexpansion se fonde 
sur un taux des profits —  donc d’investissement —  le plus élevé pos­
sible; la croissance doit se traduire par un taux des salaires —  donc 
de consommation —  lui aussi le plus élevé possible.
b. Une convergence ultime marque pourtant le développement dont la 
monnaie est le précieux « auxiliaire ». L ’arsenal est aussi sobre qu’ef­
ficient : une illusion et une épargne précisément qualifiées toutes deux 
de monétaires. A  ce terme, quelle que soit la façon dont il s’est im­
posé, le progrès technique apporte, dans une masse additionnelle de 
biens consommables et pas nécessairement matériels, l ’aliment du 
progrès social.
Expansion de la courte période, caractérisée par un gonflement de cer­
tains flux qui laisse prévoir une élévation du produit brut; croissance de la 
longue période, définie par l ’augmentation soutenue d’un indicateur de di­
mension; développement de la très longue période, édifié sur le déploiement 
d’un mixte de grandeurs physiques et de qualités morales qui fait éclater 
le cadre étouffant de l ’économie marchande, ce sont là, dans une gradation 
empruntée à F. Perroux (108), les trois étapes de l ’enchaînement qui conduit 
de a. vers b.
Car il ne conduit pas à une issue. Il n’existe pas, en effet, de stade ter­
minal ménageant le passage à la « société optimale » du visionaire. Il ne
(107) Cf. P. Dieterlen, Q uelques enseignem ents de l'évo lution  m onétaire fran­
çaise de 1948 à 1952, Paris, A Colin, 1954, p. 110.
(108) Cf. F. Perroux, L ’ économ ie du X X e siècle, op. cit. Sur les tempéraments que 
cette distinction impose, cf. P. Dieterlen, « Monnaie et expansion », Revue d ’Econo- 
m ie P olitique, mai 1961, p. 270.
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subsiste aucune convergence sensible, hors de la pensée du théoricien qui 
s’y réfère pour les besoins de son analyse. Il n’est pas de point b. où, après 
inventaire de la situation présente, les « petits » et leurs supporters vien­
draient à se reprocher l ’attitude à laquelle ils se sont si longtemps tenus. 
Un tel chorus, le monde ne le connaîtra jamais.
Tout cela pour éclairer, d’abord, mais surtout pour témoigner de la con­
sistance de l ’aphorisme qui sert de conclusion à notre auteur : « La monnaie 
est auxiliaire du développement dans la mesure où elle contribue à implanter 
le progrès technique sans violenter la structure sociale existante » (102).
17. —  A propos d’éclairage, il en est un que nous aimerions faire servir 
à nouveau. Avec le risque, bien sûr, que soit trop crue la lumière qu’il pro­
jette. N’insistons pas : les remarques qu’appelle notre maniement de l ’objet 
bispécifié seraient bien trop longues. Et Bachelard a déclaré en bien moins 
de mots qu’il nous en faudrait pour justifier la connaissance des phénomènes 
et non plus des choses, que « le monde où l ’on pense n’est pas le monde où 
l ’on vit » (109).
Il faut bien dire aussi que la monospécification de la croissance, en ce 
cas nécessairement rapportée à l ’évolution ascendante de quelque facteur 
réel, nous ferait passer radicalement à côté du problème qui est celui de 
l ’organisation d’un phénomène.
A la question de savoir ce qui doit être associé â l ’expansion nous répon­
drons : la monnaie, celle qui se veut garante d’un certain ordre social, fut-il 
mouvant, fut-il l ’ordre de l ’abêtissement du rentier, l ’ordre de l ’abrutisse­
ment du travailleur (102). Si bien que nous avons, d’une part, un but avoué, 
trop, peut-être, en ce qu’à les entendre tous, tout devrait lui être sacrifié. Il 
s’agit évidemment de l ’expansion. D’autre part, un moyen dissimulé : l ’in­
flation
Traduite en termes de politique, l ’alternative est toute simple :
—  d’un côté, refus complet de l ’inflation.
. L ’illusion monétaire est totale : neutre, la monnaie est stable.
. La consommation du revenu additionnel nominal est nulle : l ’exploita­
tion de la force de travail est avérée.
Le pouvoir est-il assez fort pour affronter longtemps cette situation? L ’ex­
pansion se fait effectivement sans inflation. Ne l ’est-il pas? C’est la sta­
gnation (11C).
—  à l ’opposé, recours sans réserve à l ’inflation.
. L ’illusion monétaire est nulle : active, la monnaie se déprécie.
(109) Cf. G . Bachelard, La philosop hie du non, Paris, P.U.F., 1949, p. 110.
(110) Aussi comprend-on les infidélités qui ont été faites à l’étalon-or, puis que 
l’on s’en soit séparé définitivement. Cf. P. D ietereen, « A propos de la convertibilité,
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. La consommation du revenu nominal additionnel est totale : l ’exploi­
tation est déguisée.
Ici, nul besoin de bravoure. Il semble que le pouvoir fait toujours face. 
Salariés et titulaires de profits s’accordent sur le dos de la monnaie. Le 
malheur, c’est que l ’inflation se fait sans expansion. Si donc le pouvoir 
est brusquement renversé, il l ’est au terme d’un assaut donné sur tous 
les fronts.
Mais on n’accède pas au pouvoir dans l ’espoir de se faire renverser au 
plus vite. Pas plus que nulle figure, nulle équipe politiques ne peuvent, avec 
leur «monnaie saine », mobiliser assez de savoir-faire, inspirer assez de con­
fiance pour en imposer assez longtemps à tous ces populaires, hier besogneux 
et aujourd’hui syndiqués, qui, de surcroît, parlent plein emploi sans avoir 
lu Keynes. Il n’est plus guère de ces petits esprits que hantaient les grandes 
ombres. De tous ces changements, l ’homme d’Etat, à défaut d’autres, est 
instruit. Il sait que, si elles sont théoriquement concevables, les deux options 
extrêmes de notre alternative grossière ne sont pas applicables. Il sait qu’il 
n’est pas de contour rigide, mais plutôt des seuils de sensibilité difficilement 
repérables: il ménage des « rendez-vous », il dialogue, il transige. En un mot, 
il tâtonne. A  des marges de tolérance, il s’efforce d’assortir sa marge d’ac­
tion. Ne lui en voulons pas si, pour se donner courage, il néglige les mar­
ges d’erreur. Devant la praxis des autres, il cherche, en grande hâte, à forger 
la sienne propre. Dialecticien, il troque la rigueur contre la vigueur, se veut 
rhéteur plus que logicien.
Est-ce vraiment parce qu’il a perdu son latin que le théoricien, de son 
côté, renonce à présenter un modèle et se contente de fabriquer des con­
cepts? La tentation est forte —  les jalons étant solidement posés —  de pré­
tendre à une analyse rigoureuse. Quelle auréole pour celui qui, prolongeant 
Harrod, servirait une « croissance séculaire » et, bien entendu, non harmo­
nisée ! Mais les comportements et leurs altérations ne se prêtant pas au jeu, 
il faut se contenter de ce que le sceptique qualifiera de fourre-tout : le con­
cept d’ inflation séculaire. Et, parallèlement, sans aucun esprit de modèle, 
céder à la tentation de saisir mieux ce qui justement fait problème : les com­
portements et leurs imbrications.
(à suivre) Jean-Claude Ménard
le conflit des données et des interprétations », Econom ia Internazionale, n. 2, 1955, 
p. 8 : « A une époque où, comme au XIXe siècle, les résistances sociales et les rigidités 
techniques étaient faibles ou, ce qui revient au' même, les contraintes exercées par la 
classe dominante et l’incitation à innover extrêmement fortes, on disposait d’une large 
marge d’adaptation. De fait, les fluctuations de prix et les variations sous-jacentes des 
revenus réels ont été constamment, ne l’oublions pas, d’une grande amplitude, l’éta­
lon-or a fonctionné à cette condition ». En sens contraire, cf. les retentissants articles 
de J. Rueff in L e M onde des 27, 28 et 29 juin 1961.
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FORMA DEL MANDATO 
A TRASFERIRE AZIONI NOMINATIVE (*)
SOMMARIO : i. I<a circolazione dei titoli azionari avviene in pratica mediante girate 
« in rappresentanza ». — 2. Il problema della forma richiesta per la procura a trasferire 
le azioni. — 3. Limiti segnati alla rilevanza del problema dall’insegnamento della 
Corte di cassazione secondo cui « la girata in rappresentanza » non interrompe la serie 
continua delle girate. Rinvio. — 4. Parzialità e limitatezza della nostra ricerca. Trasfe­
rimento della titolarità e della legittimazione. Contratto di trasferimento della tito­
larità con effetti reali e con effetti obbligatori, contratto preliminare. Il problema della 
forma della procura nelle varie ipotesi. — 5. Presupposti dal trasferimento della tito­
larità. Forme del contratto di trasferimento. — 6. Trasferimento con effetti obbligatori : 
contratto preliminare e patto di trasferire un certo numero di azioni di un deter­
minato tipo. Forme. — 7. Gli atti di trasmissione della legittimazione. Forme. — 8. 
Rapporti fra trasferimento della titolarità e trasferimento della legittimazione. — 9. La 
forma del mandato (con rappresentanza) a trasmettere la legittimazione. Applicabilità 
dell’art. 1392. — io. Se l’c ordine » di trasferire le azioni sia un mandato senza rap­
presentanza. — 11. Forme della procura a trasferire le azioni, effetti : secondo la tesi 
dominante. — 12. Segue. Secondo tesi estreme di minoranza. — 13. Gli effetti di una 
procura orale, o in forma di scrittura non autenticata. — 14. Diversità di conseguenze 
del trasferimento compiuto sulla base di una procura non autentica o di una procura 
autentica ; interferenza con il regime di circolazione cartolare : si distingue secondo 
che il trasferimento sia eseguito con girata o senza. — 15. La girata « per procura 
speciale del girante » ; limiti di rilevanza dell’indagine sulla validità della procura 
extracartolare nell’ipotesi che si accolga la tesi della Corte di cassazione secondo cui la 
girata « in rappresentanza » non interrompe la serie continua. — 16. Rilevanza nell’ipo­
tesi che si ritenga che la girata « in rappresentanza » interrompe la serie continua.
1. —  I titoli azionari sono beni mobili di moderna invenzione : nono­
stante la grande fortuna pratica che hanno incontrato, specialmente negli 
ultimi cento anni, essi attendono ancora dai loro stessi inventori, il giurista 
e l ’economista, una chiara e completa conoscenza e disciplina.
(*) NOTA BIBLIOGRAFICA : a) Opere generali sui titoli di credito : A sq uini, 
Corso di dir. comm. 1 titoli di credito, lezioni raccolte da G. Oppo, Roma, 1939; Id., 
1 titoli di credito, Padova, 1951 ; F erri, / titoli di credito, nel Trattato dì dir. civ. jt. 
diretto da F. Vassalli, i a ed., Torino, 1950; 2a ed., Torino, 1958; F iorentino, I titoli di
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La disputa, appena sopita, sorta intorno alla controversia risolta dalle
credito, nel Comm. del cod. civ. a cura di A. Scialoja e G. Branca, Bologna-Roma, 1957; 
V isentini, voce « Azioni di società », in Enciclopedia del diritto, IV (1959).
P) Sull’acquisto a non domino e sul pagamento al terzo (per il concetto di legittim a­
zione) : Mengoni, La regola « possesso vale titolo » nella  circolazione dei titoli di credito 
e i rapporti fra l ’art. 1994 e l ’art. 1153 c. c., in Banca, borsa, tit. cred., 1949, I, p. 12; 
Id.. L 'acquisto « a non domino », Milano, 1949 (ed ora in edizione litografata, come ap­
punti alle lezioni di diritto civile, con significativo mutamento del titolo, G li acquisti « a 
non domino », Milano, 1963); ld ..  A cquisto di titoli all'ordine da « falsus p rocu ra tori, in 
R iv. dir. com m ., 1952, p. 374 (ma in tema di trasferimento della cambiale) ; PELEI zzi, 
Esercizio del diritto cartolare e « legittim azione attiva », in R iv. dir. civ., 1959, I, p. 148, 
ora in Studi sui titoli di credito, Padova, i960; ScheESINGER, Il pagamento al terzo, Mi­
lano, 1961.
y) Sui presupposti del trasferimento dei titoli nominativi : Mengoni, La regola 
« possesso vale titolo » nella circolazione dei titoli di credito ecc., cit. ; Corrado, 
Osservazioni sul trasferim ento dei titoli di credito, in R iv. dir. com m ., 1949, II, p. 385 ; 
Bigia  vi, I l trasferim ento dei titoli di credito, in R iv. trim. dir. e proc. civ., 1950, p. 1 ; 
P'erri, Presupposti d ell’ efficacia traslativa n e ll ’alienazione dei diritti incorporati in  titoli 
nom inativi, in Banca, borsa, tit. cred., 1949, II, p. 222 ; Branca, S u l trasferim ento della 
proprietà dei titoli di credito in Banca, borsa, tit. cred., 1952, II, p. 257; Pavone iL a R osa, 
S u l conflitto fra due acquirenti di uno stesso titolo nom inativo, in R iv. trim. dir. e proc. 
civ., 1953, p. 657; Buttaro, Form e ed effetti del mandato ad alienare azioni concluso 
con lo speculatore di borsa, in Banca, borsa, tit. cred., 1956, II, p. 575 ; Scheesinger, 
Osservazioni in  tema di pignoram ento di azioni, in Foro pad., 1962, I, c. 125 ; G aegano, 
Mancata esecuzione del « transfert » ed esercizio dei diritti sociali nel trasferim ento per 
girata delle azioni nom inative, in R iv. dir. civ., 1962, II, p. 400; D e Ferra, La circola­
zione delle partecipazioni azionarie, Milano, 1963.
8) Sul tema deciso dalla sentenza della Corte di cassazione menzionata nel testo : 
da ultimi —  ed ivi bibliografia —  : G reco, La girata dei titoli a ll’ordine, in R iv. società, 
1963, p. 1 ; S cheesinger, Serie « continua » di girate n ei titoli a legittim azione nominale 
e girata apposta per procura, in Foro it., 1963, I, c. 148; P avone L a Rosa, Girata per 
procura e continuità delle girate, in G iur. it., 1963, I, 1, c. 465; fra i precedenti, si 
devono menzionare Mengoni, A cquisto di titoli a ll’ordine ecc., cit.; Sacco, La continuità  
della girata, in R iv. dir. com m ., 1949, II, p. 171; V ittone, Il problem a della rappresen­
tanza nella circolazione dei titoli azionari nom inativi, in G iust. civ., 1961, I, p. 1481 ; 
F erri, La girata dei titoli azionari tramite stanza di compensazione, in Banca, borsa, 
tit. cred., 1961, I, p. 22 ; Id., I l titolo di credito, ibidem , 1962, II, spec. p. 221 ; S cheesin- 
GER, Conseguenze del d ifetto di procura extracartolare sul trasferim ento di titoli a leg itti­
mazione nom inale, in R iv. società, 1961, p. 218; G raziani, Girata da « falsus procurator » 
di titoli azionari, in Banca, borsa, tit. cred., 1961, II, p. 252.
Sulla connessa questione se il notaio che autentica la girata debba verificare il 
potere di rappresentanza del procuratore : in senso affermativo : G iu l ia n i, in R iv. notar.,
1949, P- 568; Id., in Banca, borsa, tit. cred., 1952, I, p. 338; F erri, O bblighi e responsa­
bilità del notaio autenticante nella girata di titoli nom inativi, in Banca, borsa, tit. cred.,
1950, II, p. 273 ; Id., L ’ intervento del notaio e d ell’agente di cambio nel trasferim ento  
dei titoli nom inativi, in Foro pad., 1953, III, c. 20; Id., in Banca, borsa, tit. cred..
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sentenze 16 maggio 1962 della Corte di cassazione (’), vertendo su aspetti es­
senziali, dal punto di vista giuridico, della circolazione dei titoli, ha scoperto 
o suggerito questioni che, per la frequenza stessa con cui si pongono nella 
pratica, vengono risolte empiricamente, sfuggendo all’indagine teorica.
Una di queste riguarda la forma del mandato a girare (per trasferire) 
le azioni. Com’è noto, la grandissima maggioranza dei titoli negoziati in 
borsa circola mediante una serie di girate apposte non già dall’intestatario 
del titolo, ma dal suo agente di cambio (o banchiere) il quale appone la pro­
pria firma specificando (sul titolo) che essa, « per mandato (o « per procu­
ra ») speciale del girante », sta in luogo della firma dell’intestatario. Con 
l ’espressione « per mandato specifico del girante » si vorrebbe affermare (ma 
è solo un’asserzione) che girante rimane sempre l ’intestatario, e solo la sua 
firma è materialmente sostituita da quella del procuratore.
La questione che quest’uso solleva, e che è stata dibattuta nel giudizio 
menzionato, è se una tale girata trasmetta la legittimazione al giratario, o 
se ciò sia escluso, verificandosi (ed in tal caso apparendo dal titolo stesso) 
una interruzione nella « serie continua » delle girate richiesta dalla legge 
affinchè l ’ultimo giratario acquisti la legittimazione.
2. —  Ora, se la girata apposta dall’agente di cambio « in rappresentan­
za » dell’intestatario interrompe la serie continua delle girate, come sostiene 
la più convincente dottrina (2), premesso che il giratario (acquirente), pur non 
divenendo legittimato a causa dell’interruzione nelle girate, diviene tuttavia 
titolare se acquista da un rappresentante effettivamente munito di sufficienti 
poteri, ci si chiede quale sia la forma prescritta per la procura idonea a 
conferire tali poteri.
3- —  Se invece, con la giurisprudenza (2 ’"“), si ritiene che la girata « in
spec. p. 221 ; in senso negativo : Messineo, in Tem i, 1949, p. 607 ; In., Responsabilità del- 
Vautenticante di girata di titoli nom inativi e legittim ato alla relativa azione, in Banca, 
borsa, tit. cred., 1952, II, p. 133; M inervini, in Banca, borsa, tit. cred., 1949, II’ p. 349; 
G uasti, in R iv. notar., 1950, I, p. 623. Cfr. la Rassegna (1947-1952) di S acco, in 
R iv. dir. com m ., 1953, I, p. 398; Pavone L a R osa, op. cit., in Giur. it., 1963, I, 1, c. 483.
s) Sul tema della relazione fra forma del mandato o della procura e forma del negozio 
gestorio: Carraro, I l mandato ad a l i e n a r e Padova, 1947; G iorgianni, Sulla  forma del 
mandato senza rappresentanza, in S tu d i in  onore di A n ton io Cicu, I, Milano, 1951, 
spec. p. 414; Betti, Teoria generale d el negozio giuridico, nel Trattato di dir. civ. it. 
diretto da F. Vassalli, 2a ed., Torino, i960, cap. X; M inervini, I l  mandato, la 
com m issione, la spedizione, nel Trattato di dir. civ. it. diretto da F. Vassalli, Torino, 
1952 ; Mosco, La rappresentanza volontaria nel diritto privato, Napoli, 1961.
(1) In Foro it., 1962, I, c. 866; in G iur. it., 1962, I, 1, c. 961.
(2) E come aveva deciso la sentenza cassata della Corte d’appello di Torino.
(.¡Ms) y  sopra, nota 1.
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rappresentanza », compiuta sulla base di una procura non risultante sul ti­
tolo, non interrompa la serie continua delle girate, il giratario viene inve­
stito dalla legittimazione indipendentemente dall’-esistenza o meno della 
procura extracartolare. In tale ipotesi, il problema della forma richiesta 
per la procura si pone solo per determinati effetti, non essendo rilevante in­
vece : a) quando si discuta della legittimazione del giratario, e quindi b) 
quando si discuta della titolarità del terzo (possessore e) giratario in buona fede. 
Questi infatti diventa senz’altro titolare, acquistando validamente dal legitti­
mato n o n  d o m in o  (art. 1994 c. c.).
Saremo in grado di precisare queste affermazioni (cfr. in fr a , nn. 14 ss.) do­
po aver risolto due serie di interrogativi, l ’una sulla circolazione dei titoli 
di credito nominativi (nn. 4-8), l ’altra sulla forma richiesta in genere per 
la procura, o per il mandato (nn. 9-10).
4. —  Varie teorie sono state proposte per spiegare unitariamente la cir­
colazione dei titoli di credito (nominativi), alla cui categoria —  sotto il pro­
filo del trasferimento —  appartiene l ’azione di società (3). Nostro compito e 
nostro intendimento non è ora di esporre quelle teorie, nè di proporne una 
originale, ma piuttosto di ricavare dalle più recenti e più convincenti sen­
tenze alcuni principi, che particolarmente servano a risolvere la nostra que­
stione. In questa parziale e limitata prospettiva (parziale perchè riguarda 
solo le tesi della giurisprudenza, limitata perchè si ferma entro i confini di 
una determinata questione), compaiono tuttavia concetti di generale portata, 
che sarà necessario assumere come dati, non essendo possibile discuterne 
in tesi : di ciò conviene che il lettore, avvertito, tenga conto.
I giudicati, o le incidentali affermazioni delle sentenze, sul nostro tema, 
esplicitamente o implicitamente presuppongono che nella circolazione dei 
titoli si debba distinguere fra trasferimento della proprietà (o titolarità) e 
trasferimento della legittimazione (4).
(3) I titoli nominativi si distinguono dai titoli all’ordine perchè nei primi : a) 
l’esercizio del diritto è subordinato all’annotazione nel registro dell’emittente (art. 1992 
c. c.>, b) il trasferimento (della legittimazione) richiede una dichiarazione dell’intestatario 
resa in forma autentica.
Secondo l’insegnamento della Corte di cassazione, la firma dell’intestatario è 
praticam ente inutile, potendo essere sostituita da quella del rappresentante; la legge 29 
dicembre 1962, n. 1745, poi, attribuisce al giratario dell’azione, che se ne dimostri 
possessore in base a una serie continua di girate, il diretto esercizio dei diritti sociali, 
prima e indipendentemente dall’iscrizione nel libro dei soci (innovando cosi al sistema 
precedentemente in vigore [se pur con norma derogabile relativamente all’intervento in 
assemblea: art. 6 r. d. 29 marzo 1942, n. 239] in virtù dell’art. 2023 c. c.).
Muovendo da queste considerazioni, il Ferri, in R iv. dir. com m ., 1963, I, p. 56, 
rivolge a buon diritto l’interrogativo : L e azioni sono orm ai titoli a ll’ ordine ?
(4) Trib. Verona, 8 ottobre i960, in Foro pad., 1962, I, c. 126; in G iust. civ., 1961,
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E ’ necessario osservare subito che, ammesso un trasferimento in senso 
reale della titolarità, è semplice corollario ammettere accanto ad esso un 
trasferimento in senso obbligatorio : è possibile cioè concepire un contratto 
con cui il dante causa assume l ’obbligo di trasferire poi la titolarità con suc­
cessivo atto, questa volta con effetti reali. Su questa premessa, si afferma to u t  
c o u r t  che —  ritenuta la necessità della forma autentica per il trasferimento 
dei titoli, e quindi anche per la procura a trasferirli (art. 1392) —  il contrat­
to (4bls) concluso dal rappresentante munito di procura non autentica, pur 
essendo inefficace sul piano reale, è però idoneo ad obbligare il rappresentato 
ad effettuare il trasferimento. Questa indifferenziata conclusione, poste le 
premesse, non è vera : poiché le azioni sono cose di genere, invero, la figura del 
contratto con effetti obbligatori può assumere due aspetti profondamente 
diversi, con rilevanti differenze in ordine alla disciplina della sua forma. Se le 
azioni sono individuate, infatti, e al momento del contratto si trovano nel 
patrimonio del debitore così che l ’obbligo di trasferirle è per natura suscettibile 
di esecuzione in forma specifica, a’ sensi dell’art. 2932, il contratto si atteggia 
come contratto preliminare, soggetto alla prescrizione di forma dell’art. 1351
c. c. (v. avanti, n. 6).
Solo se invece le azioni non siano individuate o comunque l ’obbligo di 
trasferirle assunto col contratto non sia suscettibile di esecuzione speci­
fica ex art. 2932, il contratto, non essendo soggetto all’art. 1351, non richiede 
alcuna forma. Il creditore avrà però semplicemente diritto che il debitore gli 
fornisca un certo numero di azioni di una certa specie —  per un certo prezzo : 
diritto che, appunto perchè derivante da un contratto aformale, è insuscettibile 
di soddisfacimento specifico ex art. 2932. Non è vero pertanto che, ammessa 
la necessità di forma autentica per la procura a trasferire le azioni con effetto 
reale, la procura non autentica valga a conferire al procuratore il potere di 
obbligare il rappresentato ad effettuare il trasferimento delle azioni in oggetto : 
se queste erano individuate, il contratto fra rappresentante ed acquirente è ineffi­
cace (art. 1398) : esso è invece efficace (sul piano obbligatorio) solo se oggetto 
del contratto erano le azioni considerate come cosa di genere.
Ancora si deve osservare che parlare di « trasferimento della legittima­
zione » è usare una formula ambigua, perchè sembra riferirsi a una posizio­
ne attiva, a un diritto sul diritto del titolare —  in che viceversa non con­
siste la legittimazione.
Alla tesi secondo cui la legittimazione è il potere di esercitare il diritto 
del titolare, invero, sembra convincentemente opporsi quella secondo cui si 
indica con « legittimazione » del possessore del titolo quel suo essere termine 
di un complesso di presupposti di fatto, necessari perchè si possano verificare
I, p. 527; Cass., 6 giugno 1957, n. 2084, in G iust. civ., 1957, I, p. 15x1; Cass., 24 novembre 
1956, n. 4291, in Foro it ., 1957, I, c. 1968; in Banca, borsa, Ut. cred., 1957, II. p. 48.
(4 ’“■ ) Contratto che di solito troverebbe la sua espressione formale nella girata.
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due particolari vicende giuridiche : quella del « pagamento al terzo » libe­
ratorio per il debitore che senza dolo o colpa grave presti al legittimato (5), 
e quella dell’« acquisto a non domino », attributivo della piena titolarità del 
diritto al terzo in buona fede acquirente dal legittimato (6). Sarebbe dunque 
più rigoroso dire analiticamente che il precedente legittimato (titolare o non 
titolare) dismette la legittimazione, di cui viene investita, nel caso nostro 
per effetto di atti provenienti da un suo procuratore o mandatario, una se­
conda persona.
Di quale natura siano poi le diverse posizioni del legittimato e del ti­
tolare, e in che siano diverse e per che cosa collegate, non è direttamente 
rilevante ai fini della questione che si discute; rilevante è invece chiedersi
(5) Per tale concetto di legittimazione come « posizione passiva » cfr. particolarmente 
Schxesinger, I l pagam ento al terzo, cit.
(6) Mentre l’acquisto a non domino ha trovato chiara illustrazione teorica (cfr. in 
particolare gli scritti del Mengoni, cit.), la natura del rapporto fra legittimato ed 
emittente-debitore è oscura e controversa.
In particolare è estremamente difficile il coordinamento fra il primo e il secondo 
comma dell’art. 1992 : posto che la società è responsabile se colpevolmente concede la 
prestazione al legittimato non titolare (preferendolo al titolare non legittimato), ciò 
significa che può rifiutargliela. E allora come si può dire che il legittimato, come tale, 
«c ha diritto » alla prestazione ? Secondo la tesi predominante, la società ha diritto, ver­
so il titolare, di non « rifiutare la prestazione » al legittimato non solo quando ignori, 
senza colpa, la sua mancanza di titolarità, ma anche quando, conoscendola, non sia in 
grado di provarla agevolmente nel giudizio in cui sarebbe presumibilmente dal legitti­
mato convenuta per l’adempimento.
Sul punto cfr. Peglizzi, op. cit., secondo cui la legittimazione si risolve in una 
posizione processuale. Il regolare possesso del documento è prova della titolarità; prova 
legale necessaria, precisa il De Ferra, op. cit.
L’antinomia si risolverebbe forse, a mio primo e provvisorio avviso, mediante questa 
interpretazione; la società può rifiutare la prestazione al legittimato solo in quanto 
difenda il diritto del titolare. In concreto la società può « rifiutare la prestazione » al 
legittimato solo se contro di lui agisca il titolare, per la consegna dei titoli e per il 
compimento degli atti che gli trasmettano la legittimazione.
Questo può accadere in due ipotesi : a) quando il titolare agisca in rivendica (o 
restituzione) dei titoli, e della legittimazione, perduta senza « giusta causa » ; b) quando 
il neo-titolare acquirente agisca per ottenere la « documentazione autentica » necessaria 
a legittimarlo.
Per poter rifiutare la prestazione al legittimato, non basta dunque alla società 
opporgli il difetto di titolarità, dandone le prove : ciò è irrilevante se il titolare 
rinunzia ad agire per ottenere (o ricuperare) la legittimazione.
In conclusione, la società non è in colpa, a’ sensi dell’art. 1992, comma 20, se, 
potendo farlo con una normale diligenza, comunica al titolare che il legittimato 
pretende le prestazioni : se il titolare agisce contro il legittimato, la società deve 
attendere l’esito del giudizio; se il titolare non agisce (o non è possibile rintracciarlo), 
la società deve dare la prestazione al legittimato.
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quale sia la fattispecie (negoziale) che ha per effetto il trasferimento della 
proprietà (titolarità) e quale sia quella (probabilmente non negoziale) del 
trasferimento della legittimazione. Infatti la forma della procura deve es­
sere la medesima dell’atto che il procuratore ha potere di compiere; così che, 
se l ’atto che trasmette la legittimazione richiede una certa forma, il rappre­
sentante non potrà efficacemente compierlo nel caso che la procura non rivesta 
la stessa forma (7), mentre sarà sufficiente una forma minore per la procura a 
trasferire la titolarità, se per il negozio che questa trasferisce (pur senza tra­
smettere la legittimazione) è richiesta la stessa minore forma.
5. —  In dottrina e in giurisprudenza si discute se il trasferimento della 
titolarità (con effetti reali) si compia e perfezioni con il solo consenso, non 
rivestito di alcuna forma (8), a norma dell’art. 1376 (salva la necessaria in­
dividuazione, che in pratica spesso consiste nella consegna) o a norma del- 
l ’art. 1260, ovvero si perfezioni solo con la consegna dei titoli all’acquirente, 
o con la consegna e la girata (autenticata) (9), o addirittura con l ’annotazione, 
oltre che sui documenti azionari anche sul libro dei soci, del nome del nuovo 
titolare (10).
(7) In contrasto con la successiva giurisprudenza (v. avanti, nota 12), il Trib. Mi­
lano, 6 giugno 1955, in Banca, borsa, tit. cred., 1956, II, p. 586 s. afferma che basta la 
procura orale anche per attribuire al rappresentante il potere di trasmettere la legit­
timazione. Dell’applicabilità dell’art. 1392 alla procura a girare le azioni si dubita (Cfr. 
Schuesinger, in R iv. Società, 1961, p. 224 in nota) osservando che la girata è estranea 
al negozio traslativo, costituendone soltanto un atto esecutivo. Ciò non toglie però che 
la girata abbia l’autonomo effetto di trasmettere la legittimazione : ed è questo che 
sicuramente non può prodursi sulla base di una procura non autenticata. Se per l’atto 
con cui il legittimato si disveste di questa sua posizione occorre la forma autentica, 
questa occorre anche per la procura con cui egli attribuisce ad altri il potere di com­
pierlo in sua rappresentanza : la norma dell’art. 1392 invero si applica a tutti gli atti 
unilaterali fra vivi aventi contenuto patrimoniale (art. 1324). L’applicazione dell’art. 
1392 non viene richiamata qui per la girata come atto necessario agli affetti trasla­
tivi, ma come atto sufficiente a produrre la trasmissione della legittimazione.
(8) Cass., 24 novembre 1956, n. 4291, cit. ; Cass., 5 febbraio 1942, in Banca, borsa, 
tit. cred., 1942, II, p. 112; Cass., 13 giugno 1941, ibidem , 1941, II, p. 95; Trib. Milano, 
6 giugno 1956, ibidem , 1956, II, p. 575. Bigiavi, passim .
(9) Cass., 8 giugno 1954, in Banca, borsa, tit. cred., 1954, II, p. 367; App. Milano,
26 giugno 1953, in Banca, borsa, tit. cred., 1954, II, p. 57; Cass., 19 luglio 1950, ìbidem , 
I95I> II, P- 23 e in Foro it., 1951, I, c. 1062 ; Cass., 22 gennaio 1949, in Banca, borsa, 
tit. cred., 1949, II, p. 222.
(10) Cass., 31 marzo 1949, in Giy-r. it., 1950, I, 1, c. 244; Cass., 26 febbraio 1948, 
in Banca, borsa, tit. cred., 1949, II, p. 227. Premesso il concetto di legittimazione come 
legittimazione attiva, negli effetti reali attribuiti al trasferimento con girata senza 
annotazione distingue quelli opponibili alla società da quelli non opponibili la Cass.,
27 giugno 1961, n. 1553, e App. Milano, 12 aprile i960, in Riv. dir. civ., 1962, II, p. 400.
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Se il trasferimento della titolarità si opera col nudo patto, o col patto 
seguito dalla consegna, gli atti per i quali la legge richiede solennità di for­
ma, negli artt. 2022 e 2023, sono ordinati ad altri scopi ed effetti; precisa- 
mente a trasmettere la legittimazione, rimasta in capo all’alienante, a un 
soggetto che ormai è il nuovo titolare.
E ’ evidente, al contrario, che se si ritiene che il trasferimento della 
titolarità si perfeziona con l ’annotazione, per ottenere la quale occorrono 
atti autentici, o anche con la sola girata, che però è anch’essa un atto auten­
tico, si deve concludere che tale trasferimento non può effettuarsi se non 
mediante atti autentici.
6. —  Secondo quest’ultima tesi, il semplice consenso attuerebbe un tra­
sferimento con effetti obbligatori. Il dante causa si obbligherebbe a trasferire 
al creditore una certa quantità di azioni di tipo determinato, considerate come 
cosa di genere. Come si è già osservato, nel caso che le parti intendessero 
concludere un vero e proprio contratto preliminare di compravendita (rife­
rendosi ad un gruppo di azioni considerato come cosa individuale), esso avreb­
be pur sempre natura obbligatoria, ma da ciò non sarebbe tuttavia de­
sumibile la non necessità della forma solenne, se questa fosse necessaria per 
il contratto, con effetti reali, che appunto le parti, col primo contratto, si 
obbligano a concludere. IP art. 1351, invero, dispone che il contratto preli­
minare è nullo se non è fatto nella medesima forma che la legge prescrive 
per il contratto definitivo, e la ragione di questa norma è nella idoneità stessa 
del primo contratto ad ottenere indirettamente, mediante l ’esecuzione in 
forma specifica di cui è suscettibile (art. 2932), i medesimi effetti reali del 
contratto « definitivo ». Dopo aver premesso che il trasferimento della tito­
larità delle azioni richiede una certa forma solenne (scrittura privata auten­
ticata), non si può affermare, senza distinguere, che tuttavia il contratto di 
trasferire azioni, limitato ad effetti obbligatori, è valido in qualsiasi forma, 
con la conseguenza che qualsiasi forma può rivestire la procura a conclu­
derlo (“ ).
Questo è vero solo se il contratto in questione non è suscettibile di esecu­
zione e x  art. 2932 : cioè nel caso che con esso il titolare si obblighi non a 
trasferire « quelle sue determinate azioni », ma genericamente un certo nu­
mero di azioni di una certa specie (v. sopra, n. 4).
7. -— Se è discutibile quale forma debba rivestire il contratto che tra­
sferisce la titolarità, non sembra però possibile dubitare che la legittima­
zione si trasmette solo per effetto di « atti autentici », provenienti dal pre­
cedente legittimato.
Ea posizione di legittimato nei confronti della società, i cui presupposti 1
(11) Cfr. Cass., 26 giugno 1961, n. 1534, in Banca, borsa, tit. cred., 1961, II, p. 337, 
a conferma di App. Torino, 26 giugno 1959, in R ìv. dir. com m ., i960, I, p. 137.
coincidono con quelli della posizione di legittimato nei confronti di un 
avente causa di buona fede, ai fini dell’acquisto da parte di costui della 
titolarità a non domino ex art. 1944, tale posizione, invero, si trasmette, col 
possesso, solo per effetto di una girata autenticata (art. 2023 c. c., modificato 
dall’art. 4 della legge 29 dicembre 1962, n. 1745), o per mezzo dell’annota­
zione sul titolo e sul libro dei soci, annotazione che la società esegue solo 
sulla base di una scrittura privata autenticata, o di una dichiarazione del­
l ’intestatario, accompagnata da una « certificazione autentica » (art. 2022 c. c.).
L a  giurisprudenza si è pronunziata recisamente sul punto, affermando 
che, occorra o non occorra la forma « autentica » per il negozio che trasfe­
risce la titolarità delle azioni, tuttavia per investire un nuovo soggetto nella 
legittimazione (di cui il precedente investito viene spogliato), è necessario 
un atto in forma autentica (12).
8. —  Se fra le parti è intervenuto un contratto che trasferisce la titolarità 
delle azioni, senza trasmettere la legittimazione, l ’acquirente ha diritto che 
l ’alienante, attuale intestatario e legittimato, gli fornisca la « documentazione 
autentica » (girata, o scrittura privata autenticata, o dichiarazione resa alla 
società, corredata dalla prescritta certificazione notarile) idonea a investirlo 
nella legittimazione (13). Quest’obbligo è suscettibile di esecuzione in forma 
specifica : in tal caso, la scrittura autenticata in base alla quale la società 
deve iscrivere l ’acquirente nel libro dei soci, annotando il suo nome sul titolo 
o rilasciandogliene uno nuovo a lui intestato, sarà sostituita da una senten­
za C3 bis).
In pratica normalmente titolarità e legittimazione sono trasferite insie­
me, per lo più con l ’unico atto della girata autenticata.
9 - —  Premesso dunque che il negozio di trasferimento non è idoneo a 
trasmettere la legittimazione se non riveste la forma della scrittura privata 
autenticata, ne deriva che la medesima forma deve rivestire la procura sulla 
base della quale il rappresentante, eseguendo (con girata o con atto autenti­
co extracartolare) il trasferimento della titolarità (13 ter), trasmette la legitti­
mazione (13 <1"ater).
(12) Cass., 6 giugno 1957, n. 2084, cit. ; in questo senso anche Cass., 16 maggio 1962, 
cit. (spec. c. 965 della G iur. it., cit.), ma con altri presupposti; Trib. Verona, 8 ottobre 
i960, cit.
(13) Secondo la tesi accolta dalla Corte di cassazione, la forma autentica è prescritta 
per lo stesso negozio di trasferimento (della titolarità) : v. sopra, note 9 e io.
(i3bis) F erri, 1 titoli di credito, 1950, n. 30, p. n o .
(i3ter) Sulla girata come atto esecutivo del trasferimento che ha causa in un negozio 
sottostante cfr. P avone Fa R osa, op. cit., c. 469 s.
(jjquater) y  sopra, nota 7.
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Si è bensì tentato di sostenere l ’inapplicabilità alla materia dei titoli di 
credito della norma che impone per la procura la medesima forma richiesta 
per l ’atto che si compie per mezzo del procuratore (art. 1392, esteso a tutti 
gli atti unilaterali tra vivi aventi contenuti patrimoniale dall’art. 1324), ar­
gomentando dalla giurisprudenza che ammette la forma orale per la procura 
ad assumere obbligazioni cambiarie : ma invero questa conclusione si fonda 
su norme particolari della legge cambiaria, inestensibili alla materia del 
trasferimento delle azioni (titoli nominativi) (14).
La regola dell’art. 1392 è sicuramente applicabile, quand’anche si vo­
lesse accogliere il criterio più restrittivo che sia stato proposto per la sua 
interpretazione, secondo il quale la norma limita il principio di libertà 
della forma solo quando ciò è conforme alla ratio che la ispira : ratio consi­
stente nella difesa del titolare di diritti (rappresentato), il quale non deve 
essere con facilità esposto agli atti di disposizione compiuti efficacemente da 
altri (in sua rappresentanza) sul suo patrimonio (15). Infatti, la specie dei 
titoli nominativi si differenzia dai titoli all’ordine per la maggior protezione 
data al titolare legittimato, cui il titolo appare regolarmente intestato, e che 
non può perdere la legittimazione se non sulla base di un atto autenticato.
10. —  La necessità che, al fine di trasmettere la legittimazione —  se non 
anche la titolarità —•, l ’ordine di girare le proprie azioni, dato all’agente di 
campio o alla banca che ne hanno il possesso, rivesta la medesima forma pre­
scritta per la girata cioè la scrittura autenticata, non si può contestare neppure 
negando che tale ’ ’ordine”  contenga una procura, asserendo cioè che si tratti di 
un mandato senza rappresentanza. Giurisprudenza e dottrina non dubitano che 
la telefonata, o il modulo, o la lettera, fatta dall’azionista al suo agente di cam­
bio contenga un mandato con rappresentanza. Invero la banca o l ’agente non 
girano in nome proprio, ciò che non avrebbe senso, ma in nome dell’intestatario 
delle azioni. In ogni modo poi, anche se l ’ordine in questione fosse mandato 
senza rappresentanza, abbisognerebbe della medesima forma richiesta per 
l ’atto idoneo a produrre fra le parti effetti sufficienti e proporzionati a quelli 
cui l ’esecuzione del mandato deve pervenire (I6) cioè l ’investitura del terzo 
nella legittimazione, escludendosi questa necessità solo se il mandato venga 
a inquadrarsi in un rapporto di rappresentanza precedentemente stabilito me­
diante una procura, la quale sia rivestita dalla forma prescritta (17).
11. —  Traendo le conclusioni dalle esposte premesse relative da un lato
(14) Giurisprudenza citata da Buri aro, in Banca, borsa, tit. cred., cit., p. 583 s.
(15) Mosco, op. cit.
(16) Carraro, op. cit., spec. pp. 89 ss. e no ss.; G iorgianni, op. cit., p. 422 s., ma in 
tesi opposta, della non necessità di forma.
(17) Minervini, op. cit., n. 14, p. 36 s.
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al trasferimento delle azioni, dall’altro alla dipendenza della forma del man­
dato (con rappresentanza) dalla forma dell’atto gestorio, si può affermare che, 
seconda la più recente giurisprudenza e la prevalente dottrina, il mandato 
(che è un mandato con rappresentanza) ad alienare azioni :
a) se conferito con atto autentico vale ad investire il procuratore del 
potere di trasmettere e titolarità e legittimazione (ls);
b) se conferito con altra forma, anche orale, vale ad investire il procu­
ratore : i) secondo una prima tesi (v. supra, n. 5), del potere di trasferire la 
titolarità (l’acquirente avrà diritto che l ’intestatario-rappresentato compia gli 
atti necessari a legittimarlo) ovvero, 2) (secondo un’altra tesi: v. supra, n. 5 
e 6) del potere di obbligare il rappresentato, verso l ’acquirente, a trasferirgli 
la titolarità (e, di seguito, la legittimazione) di un certo numero di azioni 
di una certa specie.
12. —  Da questa opinione predominante discordano due tesi estreme: 
l ’una che esige un maggior rigore formale per la procura, l ’altra che non 
esige forma alcuna, neppure per trasmettere la legittimazione.
Da prima tesi presenta due varianti : secondo l ’una, la procura a girare 
(e sulla base della quale sia possibile trasmettere la legittimazione) deve ri­
sultare sul titolo [18 9]); secondo l ’altra, la procura deve essere fatta con atto 
autentico, altrimenti è nulla : non potendosi ammettere che, data una pro­
cura a girare, cioè a trasferire titolarità e legittimazione, essa possa conside­
rarsi inidonea ad attribuire il potere di trasmettere la legittimazione (per 
mancanza della forma autentica necessaria per questo effetto), ma insieme 
valida e idonea ad attribuire il potere di trasferire la titolarità (20).
La seconda tesi viene sostenuta con argomentazioni diverse, l ’una rela­
(18) Sulla base del contratto di trasferimento compiuto dal rappresentante (in forma 
autentica) e della procura (rivestita della forma dovuta, cioè della scrittura autenticata : 
v. in particolare F erri, in Banca, borsa, tit. cred., 1950, II, p. 277; Id., ibidem , 1962, 
II, p. 220; G reco, in R iv. società, 1963, p. 3, in nota e p. 4), verso esibizione del titolo, 
l’acquirente ha diritto che la società lo iscriva sul libro dei soci, e annoti il trasferimento 
sul titolo (o ne rilasci uno nuovo a lui intestato) con ciò investendo il neo titolare della 
piena legittimazione.
Non è la stessa cosa se il procuratore appone la girata autenticata « in rappresentan­
za » del girante : in primo luogo interferiscono qui altre norme, come vedremo (avanti, 
nn. 14-15-16), in secondo luogo, in virtù della legge n. 1745 del 1962, il giratario 
(che, secondo la recente sentenza della Cassazione, diventa legittimato anche per effetto 
di una girata « in rappresentanza ») può esercitare i diritti sociali prima e indipendente­
mente dall’iscrizione nel libro dei soci (v. anche sopra, nota 3 e avanti, nota 26).
(19) S toi.Fi (G.), op. cit., in Banca, borsa, tit. cred., 1952, II, p. 260 s. ; Cass., 29 
dicembre 1951, n. 2903, in D ir. fa ll., 1951, li, p. 427.
(20) Buttaro, op. cit., p. 582 s.
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tiva alla dipendenza della forma della procura dalla forma dell’atto del rap­
presentante (si ritiene inapplicabile al caso nostro l ’art. 1392, cfr. sopra, n. 9); 
l ’altra argomentazione, per nulla convincente, svolta in giurisprudenza, fa 
leva sul carattere astratto della girata. Si afferma esplicitamente che la pro­
cura orale è sufficiente non solo ad attribuire al procuratore il potere di tra­
sferire la titolarità, ma anche di trasmettere la legittimazione, perchè è 
vero che per la girata è richiesta la forma autentica, ma la girata non è altro 
che l ’atto, dovuto, esecutivo del negozio di trasferimento già perfetto, per il 
quale non è prescritta forma alcuna (21).
13. —  Quali sono, dunque, secondo le tesi intermedie (v. supra, n. 11), 
gli effetti della procura ad alienare azioni conferita per atto orale o per scrit­
tura privata non autenticata?
Essa vale ad attribuire il potere di trasferire la proprietà delle azioni (o, 
meglio, la titolarità), se si ritiene che il trasferimento della titolarità avvenga 
per effetto del semplice consenso, o del consenso e della consegna (22); non 
vale a trasferire la titolarità, ma vale ad obbligare il rappresentato, diretta- 
mente verso il « terzo » avente causa, a trasferirgli un certo numero di azioni 
di una certa specie, se si ritiene che « la compravendita di azioni senza gi­
rata o annotazione ha effetto obbligatorio » (23).
Ea procura orale non vale comunque ad attribuire al procuratore il po­
tere di trasmettere ad altri la legittimazione di cui è investito il rappresen­
tato : il legittimato può perdere tale sua posizione solo per effetto di atti 
autentici, e pertanto questi sono efficacemente compiuti dal suo rappresen­
tante solo sulla base di una procura avente la forma dell’atto autentico (24).
14- —  Senonchè, quando si esamina la posizione dell’avente causa dal 
rappresentante munito di procura in forma non autentica, e la si confronta 
con quella dell’avente causa dal rappresentante munito di procura in forma 
autentica, per desumerne le differenze, ci si avvede che nel problema inter­
ferisce la particolare disciplina che regge l ’acquisto della legittimazione sulla 
base degli elementi cartolari, cioè delle girate, indipendentemente da con­
siderazioni extracartolari; indipendentemente, in particolare, dall’esistenza 
o meno di una procura extracartolare, e quindi, a maggior ragione, indipen­
dentemente dalla sua forma.
Naturalmente questa interferenza non ha luogo per la circolazione che
(21) Trib. Milano, 6 giugno 1955, cit., in Banca, borsa, tit. cred., 1956, II, p. 586 s., 
p. 588. Cfr. però Pavone L a R osa, op. cit., c. 469 s.
(22) V. sopra, note 4 e 8.
(23) V. sopra, note 9 e io, nonché nota 11.
(24) V. sopra note 7, 12 e 14; P'avone La R osa, op. cit., spec. c. 480. Contro, espli­
citamente, il solo Trib. Milano, cit. in nota 21.
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avvenga in base ad atti extracartolari : in questa ipotesi, l’avente causa dal 
rappresentante :
a) se esibisce alla società la procura autenticata, insieme con l ’atto di 
trasferimento firmato dal rappresentante (oppure se il rappresentante stesso, 
consegnando i titoli alla società, presenti la procura autenticata, rendendo in­
sieme la dichiarazione di cui all’art. 2022 c. c.), acquista la legittimazione per 
mezzo della duplice annotazione sul libro dei soci e sul titolo;
b) se la procura non è autenticata, ha diritto, essendo divenuto titolare 
per effetto del contratto aformale di trasferimento, che l ’intestatario gli for­
nisca la « documentazione autentica » necessaria per investirlo nella legitti­
mazione (25). Oltre che nei modi « diretti » già indicati (sopra, n. 8), il rap­
presentato alienante può mettere in grado l ’avente causa di legittimarsi rila­
sciandogli una ratifica (in forma autentica) dell’atto compiuto dal rappresen­
tante.
15- —  Ma se il rappresentante, come accade in pratica, abbia eseguito 
il trasferimento consegnando le azioni all’acquirente dopo avervi apposto la 
girata « in rappresentanza » del girante, intervengono a complicare le cose le 
norme degli artt. 1994 e 2023 c. c. nonché dell’art. 4 della legge istitutiva 
dell’« imposta cedolare ». Invero, se si ritiene, con la Corte di cassazione, 
che la girata di chi sul titolo dichiari di apporla in rappresentanza del girante 
non interrompe la serie continua delle girate, si deve concludere che il gi­
ratario acquista la legittimazione (26), indipendentemente dall’esistenza della 
procura. Discutere se esista o meno una valida procura è rilevante solo ai 
fini di sapere se è stata trasferita la titolarità, cioè al fine di concedere al 
pseudo (o male) rappresentato l ’azione di restituzione, o alla società il diritto 
di rifiutare di riconoscere la legittimazione (prima e dopo l ’iscrizione nel
(25) Bigiavi, op. cit., passim.
Se si ritiene che la vendita fatta dal rappresentante sulla base di una procura aformale 
abbia effetti meramente obbligatori (ed è questa l’opinione più coerente con la tesi 
giurisprudenziale secondo cui il trasferimento è perfetto solo con la girata o con l’an­
notazione), si dirà che « l’acquirente » ha verso il rappresentato il diritto (di credito) 
al trasferimento di un certo numero di azioni della specie determinata. E’ dubbio però 
se un contratto concluso come vendita vera e propria possa convertirsi in un contratto 
con effetti obbligatori, solo a causa dell’estrinseca circostanza che lo procura sulla cui 
base è stato compiuto non ha la forma necessaria per il primo, ma riveste quella suf­
ficiente per il secondo.
(26) Mentre, a norma dell’art. 2023 c. c., il giratario aveva il diritto di essere 
iscritte sul libro dei soci, solo con questa annotazione acquistando la legittimazione 
alle prestazioni rese dalla società ai soci (art. 1992 c. c.), dopo la legge n. 1745 del 1962, il 
giratario è immediatamente legittimato nei confronti della società : l’iscrizione è un 
obbligo fiscale dell’emittente. Cfr. sopra, nota 3.
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libro dei soci), provando che il giratario non è titolare, e che il vero titolare 
non ha perduto l ’azione di restituzione, ma anzi intende esercitarla (27 28).
ha mancanza o nullità della procura è rilevante anche nei confronti del 
terzo subacquirente in mala fede (dal giratario legittimato), mentre invece 
il terzo subacquirente di buona fede acquista la piena titolarità e x  art. 1994.
16. —  Se invece, con la più convincente dottrina, si ritiene che girata 
« in rappresentanza » interrompe la serie continua delle girate (2S), allora il 
giratario dal rappresentante non acquista la legittimazione per effetto della 
girata; questa però vale a provare il contratto di trasferimento (della titolarità) 
fra rappresentante e giratario. In base a questo trasferimento, esibendo il 
titolo e la procura autenticata, se esiste, il giratario acquirente ha diritto di 
ottenere dalla società l ’annotazione a suo nome, sul titolo e sul libro dei soci, 
e con essa legittimazione all’esercizio dei diritti sociali; altrimenti (se non 
esiste procura in forma autentica) può ottenere che l ’attuale intestatario, uni­
co legittimato, gli trasmetta la legittimazione, ha posizione del giratario, in­
somma, accolta la premessa che la procura extracartolare interrompe la serie 
continua delle girate, è la medesima di colui che dal rappresentante abbia 
acquistato per separato atto autentico (cfr. infatti sopra, n. 14).
Sergio Scotti Camuzzi
(27) Questo punto è problematico : v. sopra, nota 6.
(28) La contraria tesi della Corte di cassazione sarebbe più accettabile (cfr. Pavone 
L a R osa, in Giur. it., 1963, I, c. 482) se il notaio che autentica la firma del rappresentante 
fosse tenuto a verificare l’esistenza di una idonea procura (così F erri, in Banca, borsa, 
tit. cred., 1950, II, p. 273 ; ecc. cit. G iu l ia n i, in R iv. notar., 1949, p. 568, ecc.) ma la 
giurisprudenza è costante nel sostenere che : « nell’autenticare la girata d’un titolo 
nominativo compiuto da una persona in rappresentanza [dell’intestatario], il notaio si 
limita a garantire l’autenticità della sottoscrizione e la capacità di agire del girante, 
non l’esistenza e la validità della procura a trasferire » ; sarà onere dell’acquirente, a’ 
sensi dell’art. 1393 c. c. « controllare il titolo giustificativo dei poteri del rappresentante » 
(Cass., 29 dicembre 1951, n. 2903, in Foro it., 1952, I, c. 177).
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Banca Popolare di Milano (ed.) : La nuova fascia industriale di M ilano, Milano, Casa
Editrice Nuova Mercurio, 1962, [in 8°], pp. 472+XXIX, tav. stat. + grafici e
fotografie.
Il polume del Centro Ricerche e Sviluppo della Banca Popolare di Milano costituisce 
una introduzione indubbiamente interessante alla esatta conoscenza del contesto eco- 
nomico-sociale della grande Milano, città che con ritmo vivace e disordinato si sta 
trasformando rapidamente in metropoli. La problematica relativa all’abnorme sviluppo 
è trattata, dal punto di vista generale, con richiamo frequente agli esempi classici e, 
dal punto di vista particolare, mediante inchieste, illustrazioni, fotografie, grafici e 
un’aggiornata appendice statistica. Mentre le cifre interessano operatori e programma- 
tori, le molteplici scene di vita attraggono alla lettura il cittadino in genere, che può 
riconoscervi qualche momento dei suoi stessi problemi. E’ la nuova banlieue, la nuova 
fascia industriale, che resta la sola protagonista per l’intera pubblicazione, presentata 
dalla limpida e affettuosa parola del sindaco prof. Cassinis.
L’estensione sorprendente di Milano ha bruciato in rapidità ogni tappa pianificatrice, 
annullandone le previsioni. Ora è necessario metter ordine in quel dinamico disordine, 
che ha accompagnato altresì la grande rivoluzione industriale all’estero. L’Inghilterra 
in primo luogo ha conosciuto identici problemi; da qui l’abbondante fioritura di studi 
intorno all’argomento. A questi si affianca pertanto il presente e quello, pur recente 
(anno 1962), di Torino, ove i fenomeni di Milano si ripetono. Si iniziano cosi in Italia 
le analisi della struttura economica di provincie e regioni, quali guide alla scelta 
della politica economica ottima, in relazione ai compiti specifici di ogni comprensorio 
urbanistico.
La prima parte del volume inquadra i fenomeni particolari inerenti alla formazione 
della fascia industriale di Milano in una visione generale, riportandoli a processi 
similari. Bruno Caizzi considera la rivoluzione urbanistica un ulteriore stadio della 
rivoluzione industriale. L’industria si estende come macchia d’olio verso Lecco, Como, 
Varese, Magenta, Vigevano e infine Lodi, su un’area ormai considerevole, che ir prefigura 
la grande Milano di domani », per la quale si prevedono 20 milioni di abitanti entro 
confini non ancora definibili. La forza di attrazione, che concentra attorno alla città in­
dustrie sempre più imponenti, mi sembra dare chiara conferma — al di sopra delle mo­
tivazioni presentate — della weberiana tendenza agglomerante. Parallelamente e conse­
guentemente l’irresistibile movimento di masse di lavoratori, provenienti dalle provin­
cie meno favorite del Sud, del Veneto e della stessa Lombardia, palesa l’aspirazione a 
un livello di vita più agiato; aspirazione che vince la diffusa riluttanza all’abbandono 
del paese natio. Si fuggono le zone ad agricoltura povera. Così non è la meccanizzazione 
agricola che modifica i rapporti con la terra — come qui si accenna —, ma piuttosto 
l’alleggerimento demografico, che spinge all’ammodernamento dell’azienda agricola.
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I comuni a economia stazionaria cercano di sfruttare le possibilità dinamizzanti 
della tendenza alla concentrazione industriale, riproducendo artificialmente in aree 
apposite ai margini dei loro territori le condizioni-base (economie esterne), che solle­
citano all’azione le forze egglomeranti. Il prof. S amonà, che in termini sempre generali, 
esamina i fenomeni di conurbazione nello studio successivo, non approva tuttavia gli 
sforzi, che in breve possono portare alla congestione le città di piccola e di media 
grandezza. Nello stesso modo considera frutto di un processo disgregativo, piuttosto che 
integrativo, la spinta delle città dinamiche a disfarsi e a riformarsi in una periferia 
sempre più esterna. In tale processo l’industria occupa le posizioni più avanzate verso 
la campagna. Il suo estendersi disordinato è seguito dall’estendersi a chiazze dei 
servizi essenziali, richiamati da impellenti esigenze, che sono « approssimazioni » e 
« compromessi originari » e dal moto pendolare delle grandi masse da o verso i nuovi 
centri. Pur prevedendo un avvio dell’industria verso forme di coordinamento o di 
integrazione, destinate a influire favorevolmente sulla configurazione futura del terri­
torio metropolitano, il Samonà esprime l’opinione che una localizzazone industriale a 
40-50 Km. dal centro, annullando i vantaggi della vicinanza alla città, rappresenti un 
punto di frattura oltre il quale sorgerebbe il vantaggio al decentramento assoluto. La 
conclusione è implicita nella considerazione che la congestione dei grossi centri — rese 
inoperanti le conquiste della rivoluzione nei mezzi di trasporto — ridona attualità alla 
naturale tendenza alla localizzazione in prossimità dei porti e delle vie fluviali. Non 
possiamo dimenticare però che, grazie agli attuali progetti nel settore dei trasporti 
fluviali. Milano è destinata ad acquistare una posizione di rilievo nella pianura 
padana come dinamico punto di incrocio tra Adriatico ed Europa centrale. La concezione 
del Samonà, che consiglia di convergere l’attenzione su zone rappresentative di unità 
geografiche molto più ampie dei comuni — cioè sui com prensori di pianificazione 
territoriale — risponde alle esigenze di decentramento, secondo i criteri di un piano di 
sviluppo economico generale, e serve in definitiva una politica economica diretta al­
l’eliminazione degli squilibri regionali. I consigli in questo senso e lo stesso piano per 
il Polesine illuminano sufficientemente il pensiero del docente, per il quale « la pianifi­
cazione comprensoriale ribadisce la preminenza delle espressioni politiche su quelle 
tecniche ». Si può esser d’accordo, se ivi comprendiamo una politica sorretta da sufficienti 
motivazioni economiche.
La nuova fascia industriale di Milano è una realtà economica, che conviene asse­
condare nelle sue linee di sviluppo, soprattutto mediante un’adeguata politica dei 
trasporti. Il Caizzi aveva concepito la « città aperta dell’avvenire », nè accentrata attorno 
alle vecchie mura, nè insieme di centri autonomi. Spetterà ai trasporti mantenere 
« l’area metropolitana comune a tutti i suoi abitatori », riservando « la funzione di 
propulsione e di accentramento al vecchio capoluogo ».
L’ing. Galante ha studiato i problemi delle « comunicazioni tra metropoli e 
H interland », come un capitolo dell’urbanistica, considerata scienza interprete di con­
creti fenomeni economico-sociali. In tal senso uno dei suoi obiettivi principali consiste 
indubbiamente nell’organizzare i trasporti in modo che il moto pendolare sia mantenuto 
in limiti di tempo sopportabili. Gli spostamenti attraverso il territorio metropolitano 
non dovrebbero richiedere infatti più di mezz’ora o un’ora al massimo. Una politica 
dei trasporti diretta a donare la fluidità necessaria al moto pendolare è vista qui 
giustamente come un mezzo per favorire « insediamenti residenzali radi, ricchi di verde, 
in posizione salubre e tranquilla, anche a notevole distanza dai centri delle attività
1963 — Rivista In te rnaz iona le  di Scienze E conom iche e Com m erciali - n. 11
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lavorative ». La saturazione del traffico, determinata dall’ingombro della prorompente 
motorizzazione privata, e la praticità e capacità dei vari mezzi di trasporto pubblico 
viene esaminata con la preoccupazione soprattutto di trovare una soluzione per il 
problema dell’ora di punta. Se la motorizzazione privata dovesse incrementarsi ulterior­
mente con il ritmo attuale e se ognuno volesse giungere ai posti di lavoro con mezzi 
propri ben presto nelle grandi città sarebbe impossbile circolare, sia con automezzi 
privati sia con automezzi pubblici privi di sede propria. Gli esempi richiamati di 
Londra, New York, Chicago e di altre metropoli insegnano che i lavoratori di ogni 
categoria usano mezzi privati per spostarsi dalle città satelliti, ove risiedono, alla più 
vicina stazione della metropolitana, fornita di spaziosi parcheggi. Esempio da tenere 
presente, anche se ancor oggi il moto pendolare di Milano, visto più avanti nelle sue 
peculiarità, segue opposte direzioni e i w hite collars (impiegati) e gli azzurri (operai), 
rispettivamente in partenza dal centro della città e dalla campagna, segnano il loro 
punto di incontro nella fascia industriale.
I problemi — esaminati sotto un profilo generale nella Prima parte — ridotti in 
quantità, sono qualificati infatti nella Seconda e nella Terza, ove situazioni effettive, 
prospettive e direttive si incrociano sullo sfondo di utili suggerimenti. Si segue con 
interesse il processo di formazione della grande Milano, individuandone le direttrici di 
espansione ed esaminandolo nel quadro dello sviluppo industriale del paese, con gli 
epicentri di Milano, Torino, Genova e Venezia. Sempre utili i raffronti e i richiami a 
formazioni similari estere, quali l’anello di comuni della banlieue, che rinserra Parigi, 
visto anche attraverso lo studio di P. G eorge, la M egalopolis americana (sul litorale 
atlantico dalla grande Boston alla grande Washington) attraverso la recente opera di 
J. GoTTmann, e Londra con le sue città satelliti, forse la più vicina alla Milano di domani. 
Nel seguire le vicende dei singoli comuni della fascia industriale nell’ultimo decennio 
e le cause storiche ed economiche delle varie attività, si deve necessariamente concludere 
che non la ricerca di una posizione autonoma ha spinto l’unità operativa, cioè lo 
stabilimento vero e proprio, sempre più all’esterno, ma l’esigenza di spazio, per 
l’espansione o il rinnovamento degli impianti, e di rapidi collegamenti con il mondo 
esterno all’urbe. L’industria resta purtuttavia legata a Milano, ove conserva direzione 
commerciale e direzione tecnica. Il processo spontaneo, favorito dapprima dai progressi 
tecnologici, soprattutto nel settore dei trasporti, si è trasformato in un secondo 
tempo (alto costo delle aree urbane, limitazioni poste dai , iani regolatori, mano­
dopera «più flessibile»), senza che fattori decisivi siano interven'ti a porvi ostacolo; 
argomento altrove trattato anche dal prof. LEROi.ni (relazione alla Consulta Econ. Prov., 
i960). Le direttrici prescelte dai nuovi insediamenti sono lungo le zone attraversate dalle 
vie, che portano verso nord e verso nord-est. Le angolazioni a ovest e a est si stanno 
ora saldando in un anello anche al sud ; particolarmente evidente sulla Milano-Lodi 
(S. Donato e S. Giuliano), direttrice destinata certo a rafforzarsi ed espandersi con la 
costruzione del canale navigabile. L’industria, protendendosi sempre più verso la 
campagna prima di qualsiasi servizio sociale, ha avuto sinora una funzione pionieristica. 
Il convulso crescere con la formazione di nuovi posti di lavoro ha attratto una massa 
misera ed estremamente adattabile. Da qui il sorgere delle cosiddette « Coree », ove i 
servizi pubblici sono giunti sempre in ritardo a copertura di bisogni già attuali. La 
ricerca dell’essenziale — lavorare e dormire, fabbrica e dormitorio — ha determinato 
la scelta dei nuovi insediamenti, disposti disordinatamente secondo il costo delle aree 
e degli alloggi, troppo spesso lontani dalle fonti di lavoro. Singole politiche a favore
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della localizzazione di industrie, ove già esisteva manodopera disponibile in  loco, e 
per l’approntamento di quartieri residenziali, ove già si erano installate industrie 
condotte senza coordinamento alcuno, hanno contribuito ad aggravare il disordine.
In questo dinamico caos servizi pubblici (impressionante la deficienza delle scuole 
materne e delle aule scolastiche) e in particolare trasporti sollevano interrogativi in­
quietanti, soprattutto a causa delle scarse possibilità finanziarie dei comuni della nuova 
fascia industriale. Una rassicurante risposta potrà essere data da piani intercomunali, 
i soli che possano prendere in considerazione simultaneamente e con reciproco vantaggio 
le esigenze dell’intera area metropolitana. I w hite collars nell’antico centro cittadino, 
la cinta industriale che lo rinserra e ai suoi margini l’agricoltura ricca rappresentano 
la realtà di un domani ormai prossimo. Intervenire oggi perchè l’evoluzione si svolga 
il più ordinatamente possibile e perchè siano instaurate condizioni consone al vivere 
civile è un dovere profondamente sentito dal comune di Milano, conscio della necessaria 
interdipendenza tra centro cittadino e fascia industriale. Se il piano del comune di 
Milano (quadriennio 1962-1965) si propone « la creazione e il potenziamento di condizioni 
civili », più importante in questo senso si paleserà il piano intercomunale, attraverso il 
quale Milano potrà manifestare la sua funzione-guida del territorio metropolitano.
Oggi, è più oltre rilevato, l’urbanizzazione assume aspetti diversi dal fenomeno 
quale si manifestava sull’inizio della rivoluzione industriale; non significa l’accentra­
mento in una sola grande città, e il suo momento più significativo si palesa pertanto 
nel necessario collegamento tra i nuovi centri industriali e la città tradizionale. Conse­
guentemente una oculata politica dei trasporti non solo faciliterebbe il flusso tra il 
luogo di lavoro e il luogo di abitazione, evitando i dispersivi ingorghi di traffico, ma 
rafforzerà altresì le direttrici e gli insediamenti più convenienti in un quadro generale. 
E’ anche la conclusione di Forte nel suo studio P olitiche e strum enti per l ’attuazione 
dei piani intercom unali n elle  aree m etropolitane industrializzate (in questa « Rivista », 
i963» n. 3, p. 215), il quale, con speciale riferimento a Milano e Torino, offre orientamenti, 
che ci permettiamo di suggerire. Il docente non ritiene che le deficienze siano da 
attribuirsi alla carenza di strumenti idonei. La zonizzazione (aree verdi, aree residenziali, 
aree industriali), attuata mediante un’adeguata politica dei trasporti, e il finanziamento 
delle infrastrutture, mediante una intelligente applicazione delle leggi esistenti, im­
primerebbe un immediato ritmo operativo (sol con la valorizzazione di strumenti già 
esistenti) a una programmazione che rischia di trasformarsi in distorsiva.
Al fine di evitare scelte divergenti nelle tecniche di intervento nella preparazione 
dei piani regolatori intercomunali si auspica la mutua collaborazione fra studiosi di 
vari rami. Tale necessità è stata riconosciuta altresì nel IX Congresso di Urbanistica 
(Milano, nov. 1962), da urbanisti, economisti e geografi, nonostante si sia ivi resa palese 
la diversa impostazione dei problemi da parte della Commissione della Programmazione 
Economica e dell’Istituto Nazionale di Urbanistica. Attribuire l’esatto rilievo alle 
esigenze de! singolo comune, interpretare e assecondare le tendenze in atto, sol 
regolandone le manifestazioni incontrollate, significa dare ampio respiro al dinamismo 
in atto, senza mortificarne la normale evoluzione in schemi, in apparenza perfetti, ma 
non altrettanto vitali, se non siano saldamente basati su motivazioni socio-economiche. 
Si tratta di motivazioni che è facile individuare con l’ausilio indubbiamente prezioso 
dell’opera qui presentata.
Marialuisa Manfredi ni G asparetto
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Aujsn  R. G. D., Econom ia m atematica. Torino, UTET, 1962, pag. 892, lire 9.500.
Questa traduzione dall’inglese — curata con molto impegno da Bagiotti — permette 
al lettore italiano di accostarsi anche a questo nuovo volume dell’Allen, certamente 
destinato a diventare — per non poco tempo — un classico dell’economia matematica. 
Esso si affianca cosi all’« Analisi Matematica per Economisti », tradotto da Ugge e 
alla « Statistica per Economisti » pubblicato pure in italiano qualche anno fa. I/Allen, 
infine, lo scorso anno ha ultimato anche un volume dedicato esclusivamente agli aspetti 
matematici e dal titolo « Basic Mathematics ».
I due volumi di economia matematica sono stati scritti esattamente alla distanza 
di vent’anni — nel 1937 e nel 1957 ■— ma sembrano appartenere a due mondi diversi. 
Ciò dipende — a nostro avviso — da un duplice ordine di considerazioni. Da un lato, 
il crescente diffondersi del metodo quantitativo nello studio della scienza economica 
ha consigliato l’Autore ad introdurre strumenti matematici non utilizzati nel precedente 
volume per poter esporre alcune delle più recenti tecniche di ricerca economica ; dall’altro 
il fatto che mentre il volume pubblicato nel 1937 era piuttosto un volume di matematica 
con applicazioni tratte esclusivamente dal campo economico, quello che vede ora la 
luce in italiano si presenta piuttosto — come d’altronde precisa lo stesso Autore — 
come un testo di teoria economica redatto in termini matematici.
Da materia trattata nei venti capitoli e nelle tre appendici è estremamente ampia 
e sarebbe sufficiente a riempire due volumi di non ridotte dimensioni, uno dedicato 
alla teoria economica ed uno agli strumenti matematici. Ma l’Autore ha preferito, 
con risultati certamente migliori, di alternare in un solo volume i capitoli esclusiva- 
mente matematici con quelli applicativi.
Per aver un’idea di come è articolato il volume, conviene suddividerlo in un 
numero di parti. :Ua prima — che comprende tre capitoli — studia gli elementi della 
teoria economica macrodinamica ed esamina il modello a ragnatela (con notevole detta­
glio), altri modelli dinamici, la teoria del moltiplicatore statico e di quello dinamico, il 
principio di accelerazione ed i diversi modelli collegati con questi concetti.
In questa prima parte si fa largo impiego delle equazioni alle differenze finite (nel 
discreto) e delle equazioni differenziali (nel continuo) le quali vengono trattate in una 
seconda parte, a netto carattere matematico, costituita essa pure da tre capitoli dedicati, 
rispettivamente, alle due classi di equazioni ora precisate oltre ad un capitolo sui numeri 
complessi e funzioni sinusoidali il quale permette un’adeguata trattazione dei casi 
oscillanti.
Questi ultimi trovano la loro più importante applicazione nella teoria matematica 
del ciclo economico che assieme ad un capitolo sui cosi detti problemi di regolamentazione 
economica vengono a formare una terza parte del volume.
Quella successiva — che tratta dell’equilibrio generale e si articola in due capitoli 
— considera sia l’equilibrio del tipo walrasiano che di Leontief (input-output). Questo 
secondo caso, in modo particolare, richiede l’algebra delle matrici e dei vettori la quale 
è sviluppata, con notevole risalto, in tre capitoli che occupano complessivamente ben 
120 pagine.
Quest’algebra trova poi particolare applicazione nei tre capitoli successivi relativi 
alla teoria dei giochi, alla programmazione lineare e all’applicazione di quest’ultima 
tecnica alla soluzione dei problemi di assegnazione di risorse economiche.
Gli ultimi tre capitoli della parte generale si soffermano sulla teoria dell’impresa, 
sulla teoria del valore e sui problemi di aggregazione e dell’economia del benessere.
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Il volume si conclude con tre appendici delle quali due matematiche destinate, 
rispettivamente, all’algebra degli operatori e all’algebra degli insiemi, dei gruppi e 
degli spazi vettoriali, che rendono molto più completa l’esposizione della parte puramente 
matematica. L’ultima appendice fornisce le soluzioni dei numerosi esercizi proposti e 
alcuni spunti per ulteriori considerazioni.
La chiarezza dell’esposizione non disgiunta dal necessario rigore, la ricchezza e 
varietà degli esempi illustrativi sono indubbie doti dell’Autore le quali rendono questo 
volume di notevole rilievo per l’economista aperto agli aspetti quantitativi. La grande 
competenza dell’Allen, in questi campi, ci fa rimpiangere che abbia voluto limitare 
l’esposizione ai modelli deterministici, con l’esclusione assoluta di ogni e qualunque 
aspetto stocastico. Le scienze marciano troppo in questa ultima direzione e noi ci 
auguriamo che a questo volume ne faccia seguito un altro, anche di dimensione molto 
più ridotta, nel quale l’accento si sposti sugli aspetti probabilistici dei fenomeni economici.
L u ig i V ajani
R ogosinski W ., Fourìer Series. Chelsea Fublishing Company. New York (1959), pag. 176,
dollari 1,39.
Questo volumetto, che è una traduzione del testo originale pubblicato in tedesco nel 
1930, è abbastanza facile da leggere in quanto fa ricorso solamente all’integrale ordinario 
(di Riemann) familiare a tutti coloro che hanno studiato il calcolo.
Il contenuto è molto ampio e costituisce indubbiamente un’ottima introduzione 
alla teoria delle serie di Fourier e alle questioni ad esse collegate. La materia trattata 
è suddivisa in sette capitoli oltre ad un’appendice.
Il primo capitolo introduce le serie trigonometriche e quelle di Fourier, il secondo 
studia le classi di funzioni che sono rappresentabili in serie di Fourier, il terzo esamina 
il teorema della completezza, ossia la possibilità di estendere il sistema di funzioni 
ortogonali con l’aggiunta di altre funzioni pure ortogonali, ed il quarto la teoria della 
convergenza. Il capitolo successivo è dedicato ad alcune applicazioni di queste serie e, 
cioè, all’integrale di Fourier, alle formule di sommatoria ecc., mentre il seguente si 
sofferma sulle serie divergenti di Fourier. L’ultimo capitolo svolge il teorema dell’unicità 
e l’appendice contiene alcuni concetti di calcolo integrale che trovano frequente appli­
cazione nell’esposizione.
E’ certamente un libro molto utile per coloro che vogliono intraprendere lo studio 
di queste particolari serie così importanti sul piano teorico e su quello applicativo.
L u ig i  V ajani
Parzen E., Stochastic Processes. Holden-Day, San Francisco, 1962, pag. 324, dollari 10,50.
Il Parzen — che è uno dei più noti specialisti americani di calcolo delle probabilità
e che pubblicò nel i960 un ottimo volume su questa teoria e le sue applicazioni _ ha
affrontato in questo libro la teoria dei processi probabilistici e stocastici. Il volume che 
vede ora la luce si può considerare una continuazione del primo, in quanto esamina 
l’aspetto più dinamico della teoria probabilistica. Se si tiene presente che le moderne 
teorie sulle serie dimaniche poggiano tutte sull’aspetto stocastico, ci si rende facilmente 
conto dell’interesse che presentano, anche per l’economista, gli argomenti trattati 
dall’Autore.
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Il volume è — secondo la terminologia di lingua inglese — autosufficiente (o quasi) 
nel senso che contiene in sè tutte le principali nozioni indispensabili per lo studio dei 
problemi esposti. A quei lettori però che fossero completamente digiuni di teoria delle 
probabilità è consigliabile la lettura preliminare di qualcuno di quei volumi oggi 
disponibili su questo argomento. In tal modo l’assimilazione del libro in recensione ne 
risulterebbe notevolmente facilitata. Per quanto riguarda l’aspetto matematico è sufficiente 
una certa dimestichezza col calcolo, senza bisogno di ricorrere ad aspetti particolari.
Il volume inizia con un’introduzione molto interessante limitata, purtroppo, a sole 
sei pagine, nelle quali vengono illustrati gli scopi e le applicazioni più rilevanti della 
teoria dei processi stocastici. Il primo capitolo è diviso praticamente in due parti e tratta, 
nella prima, delle variabili casuali, mentre, nella seconda, introduce i primi concetti 
relativi alla dinamica probabilistica, intrattenendosi sui processi di Wiener e Poisson.
Prima di procedere allo studio di processi di tipo più complicato, l’Autore espone 
nel secondo capitolo — con notevole dettaglio — i concetti di probabilità condizionata 
e di valori medi attesi pure di tipo condizionato (conditional expectation).
Il terzo capitolo si interessa in modo particolare della teoria dei processi stocastici 
che posseggono momenti di secondo ordine di valore finito (che sono quelli più 
importanti) e introduce i processi normali e quelli aventi covarianza stazionaria. Il 
processo di Poisson è ripreso e sviluppato nel capitolo successivo dove se ne mette in 
evidenza sia la genesi che la sua attitudine ad essere generalizzato a casi più complicati, 
mentre, l’altro capitolo, ha riguardo ai così detti processi di rinnovo di tipo discreto.
I due ultimi capitoli trattano delle catene di Markov e, più precisamente, il primo 
esamina il caso dei parametri discreti, mentre il secondo si riferisce a quelli continui, 
con particolare riguardo ai processi con « nati e morti ».
Quasi ogni paragrafo è accompagnato da complementi che sviluppano in modo 
particolare certi aspetti e da un buon numero di esercizi.
ha complessità dell’argomento è superata da una esposizione molto chiara e lineare 
e da numerosi esempi che illustrano e chiariscono i punti più complicati delle diverse 
teorie.
L u ig i V ajani
Onida Pietro, Econom ia d'azienda, « Trattato italiano di economia », volume IX, diretto 
da Gustavo Del Vecchio e Celestino Arena, U.T.E.T., Torino, 1962, Ristampa, 
pp. XX-790, rilegato, lire 6.500.
Nel « Trattato italiano di economia », ormai ben noto agli studiosi italiani, la 
trattazione dei problemi che formano il contenuto dell’economia aziendale è affida­
ta al Prof. Onida, il quale offre con quest’opera una sintesi viva ed efficace della 
problematica e dei moderni orientamenti della disciplina. La sequenza secondo cui 
l’Autore riesce a cogliere l’essenza del problema che l’economista aziendale ha di fronte, 
ha inizio con l’evidenziazione dell’aspetto teleologico. Solo l’approfondimento delle 
modalità secondo cui si definiscono le finalità aziendali consente un’adeguata compren­
sione di due tra i maggiori problemi dell’amministrazione di impresa : la valutazione 
della convenienza e la valutazione dell’economicità e efficienza della gestione. Posta 
questa base (ai capitoli I e II specialmente, ma la sensibilità dell’Autore per l’aspetto 
teleologico affiora in tutto il libro) è possibile delineare una significativa sistematica 
dei problemi di convenienza e di efficienza (capitolo III, che conclude la Parte Prima).
RECENSIONI IIII
Il discorso non è riferito alle sole aziende di produzione, ma allargato fino a comprendere, 
con le aziende di consumo, l’intera morfologia aziendale. Questo ampliamento del 
campo di indagine, che si concreta nella trattazione unitaria dei problemi delle aziende 
di produzione e di consumo, corrisponde a una delle esigenze più sentite dell’economia 
aziendale.
Nello svolgimento delle varie parti, l’Autore rifugge da ogni formalizzazione che 
svuoti il discorso di contenuto economico ; d’altra parte si nota un’aderenza profonda 
alle concrete condizioni di svolgimento dell’economia delle imprese. « L’economia 
d’azienda — è detto nella prefazione — è trattata non unicamente nelle astrazioni proprie 
dell’indagine che contempla i fenomeni d’azienda nell’aspetto economico e accoglie 
ipotesi più o meno concordanti con la realtà e più o meno utili a interpretarla, ma è 
considerata pure nei complessi atteggiamenti delPamministrazione concreta».
La seconda parte è tutta dedicata alle determinazioni quantitative aziendali. Dopo 
un’introduzione di carattere generale (capitolo I), sono discusse le tipiche determinazioni 
quantitative d’esercizio preventive e consuntive (capitolo II) e quelle che hanno per 
oggetto i costi di prodotto (capitolo III). La trattazione delle rilevazioni sistematiche 
volte alla determinazione del reddito di esercizio e del capitale di funzionamento ha 
luogo nei capitoli IV e V ; il VI è dedicato alle comparazioni e alle analisi di bilancio.
Anche la chiara posizione dei rapporti tra economico ed extraeconomico nell’ammi­
nistrazione di impresa, è conferma dell’ampia visione culturale che contraddistingue 
l’opera. « Le concrete scelte dell’amministratore non sempre sono puramente economiche 
e tanto meno sono interamente interpretabili secondo gli astratti schemi della meccanica 
economica ». « L’amministrazione saggia deve essere umana non solo in quanto essa 
non è pura economia,... ma pure in quanto, d’altro lato, deve umilmente riconoscere i 
limiti che l’uomo incontra nella realizzazione delle cose desiderabili ».
Am o  S pranzi
Paganelli Osvaldo, La contabilità analitica di esercizio svolta a costi primi variabili. 
R ecen ti sviluppi della rilevazione contabile dei costi, ricavi e m argini parziali : 
esame critico. Pubblicazione dell’Istituto di Ragioneria e di Organizzazione aziendale 
dell’Università di Bologna, Ed. STEB, Bologna, 1962, pp. XV-151.
Il discorso sul direct costing nei molti scritti che, specie negli Stati Uniti e in 
Germania trattano di questo argomento, ha il sapore di una scoperta. Questo è 
comprensibile e strano allo stesso tempo. Comprensibile perchè si scorge nella semplice 
metodologia su cui poggia il direct costing una logica economica coerente, diffìcilmente 
criticabile, che consente di superare in modo assai semplice molte difficoltà, polemiche 
e incomprensioni di cui si è arricchita negli ultimi decenni la teoria dei costi dell’eco­
nomia aziendale. Strano perchè il direct costing, considerato nelle sue componenti 
logiche essenziali, non dovrebbe essere un punto di arrivo — come di fatto appare — 
ma un punto di partenza. Viene spontaneo di chiedersi perchè si giunga solo ora a una 
considerazione dei problemi dei costi che doveva essere originaria. Lasciamo al lettore 
di interpretare questa circostanza, e passiamo alla presentazione del libro del Paganelli.
Questi riconosce innanzitutto il significato metodologico del direct costing, con una 
consapevolezza che è indice di una seria formazione economica. Il suo problema è 
però successivo a quello metodologico generale, e riguarda la tecnica di applicazione del 
direct costing, in relazione alle concrete esigenze conoscitive delle imprese.
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La prima difficoltà che s’incontra su questa via è quella dell’inquadramento contabile 
delle determinazioni dei costi, dei ricavi e dei margini parziali, L’inserimento delle 
rilevazione in questione nella contabilità è, come si sa, criticabile ogniqualvolta pregiudi­
chi il coerente svolgimento delle determinazioni sistematiche volte alla determinazione 
del reddito di esercizio, o vincoli le rilevazioni dei costi di produzione alle esigenze di 
quelle. L’Autore si occupa del problema nel primo capitolo; in conformità a D’Ippolito, 
giudica conveniente l’inquadramento contabile quando questo si realizza nella for­
ma del « sistema duplice » « con il quale, mentre da un lato si elimina l’inserzione 
diretta delle determinazioni analitiche di costi e risultati parziali nella contabilità 
sistematica, dall’altro si mantiene l’inquadramento contabile delle determinazioni stesse 
affiancando all’uopo alla « contabilità generale » una o più « contabilità analitiche di 
esercizio», o «contabilità dei costi», o «contabilità industriali» o «diversamente 
denominate » (p. 8). Se si tiene conto di questo, e soprattutto del fatto che nel direct 
costing non si procede a una divisione dei costi comuni, cadono, ci sembra, i motivi che 
giustificano le critiche di taluni autori alla rilevazione dei raggruppamenti di costi in 
forma contabile. Non è priva di rilievo poi, in questo aspetto, l’attribuzione di importanti 
funzioni alle rilevazioni preparatorie (non contabili), cui il Paganelli con frequenza 
accenna (si veda ad esempio a p. 55).
L’esame delle esigenze conoscitive aziendali, connesse a valutazioni particolari di 
convenienza e di economicità, costituisce il banco di prova del direct costing. A questo 
punto è dedicato l’intero capitolo secondo, che serve a chiarire l’idoneità della prescelta 
struttura formale delle rilevazioni in questione. Nel terzo capitolo, dedicato a « I limiti 
e le possibilità concrete di applicazione », si configura cautamente un giudizio.
La validità di una contabilità analitica di esercizio' svolta a costi primi variabili, 
osserva più volte l’Autore, è subordinata alla definizione delle relazioni dinamiche tra 
costi e volume produttivo. Paganelli mette bene in risalto la precarietà dei risultati 
finora acquisiti in proposito, che siano utilizzabili per il direct costing; questo atteg­
giamento conferma la sua sensibilità analitica e la serietà dello scritto, che pur essendo, 
per la notevole aderenza alle concrete esigenze degli operatori di impresa, uno strumento 
pratico direttamente impiegabile, possiede un vivo significato teorico.
Ax,do S pranzi
Böh m , Friedrich: Versicherungsm athem atik, Zwei Bände; I. : Elemente der Versiche­
rungsrechnung ; II : Lebensversicherungsmathematik. Einführung in die technischen
Grundlagen der Sozialversicherung. Sammlung Göschen, Band 180 und Band 917/9178,
Berlin, Walter de Gruyter & Co., 1953.
L’opera del Böhm offre una razionale interpretazione delle nozioni scientifiche per
10 studio e l’insegnamento, e l’esposizione è tale da essere integralmente acquisita anche 
alla prassi aziendale.
I due volumetti sono arricchiti dalla riproduzione delle più importanti disposizioni 
regolanti la materia in Germania, da un corredo notevole di tabelle, formule, e 
deduzioni matematiche e da una essenziale bibliografia. Avvincono nel lavoro del Böhm
11 rigore espositivo e la capacità di guidare l’operatore pratico. Utilissimo l’eccellente 
indice analitico-alfabetico.
M atem atica Attuariale si articola sulle seguenti ripartizioni:
Volume 1: 1) Il tasso d’interesse come prima base di calcolo. 2) La tavola di mortalità 
come seconda base di calcolo. 3) La riserva premi. 4) I costi come terza base di calcolo.
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5) L’assicurazione di vite collegate. Appendice : Le più importanti disposizioni di 
legge sul calcolo dei premi e delle riserve tecniche. Volume II : Parte prima : 
1) L’interesse sul capitale e la rendita differita. 2) La mortalità e la probabilità di vita. 
3) L’assicurazione in caso di vita e la rendita vitalizia. 4) L’assicurazione in caso di 
morte e delle riserve premi. 7) Il rimborso di premi. 8) L’assicurazione di vite collegate. 
Parte seconda : 1) Introduzione ai principi tecnici dell’assicurazione sociale. 2) Il calcolo 
dei valori in contanti e delle sopravvivenze nell’assicurazione sociale. 3) Il calcolo dei 
contributi nell’assicurazione sociale. Appendice : importanti tabelle dell’assicurazione 
sociale.
Lo stile chiaro e semplice rende l’opera accessibile anche al lettore non tedesco. 
Si tratta, a nostro avviso, di una delle esposizioni più felici in questa materia.
Anton S töger
« II Repertorio Generale d e ll’Econom ia Italiana » (Kompass).
Il Repertorio Generale dell’Economia Italiana, più noto col nome di Kompass, 
uscito sul finire dell’anno scorso ed accolto con molto favore negli ambienti imprendi­
toriali nazionali per .la modernità della concezione, la ricchezza dei dati e la dimensione 
« europea » con la quale è stato realizzato, è già giunto alla seconda edizione. Mantenendo 
fede all’impegno di patrocinare una pubblicazione che seguisse anno per anno lo sviluppo 
dell’economia del nostro paese, la Casa editrice del Kompass, lavorando con apprezzabile 
tempestività, è già in grado pochi mesi dopo l’uscita del Kompass 1962 di presentare 
al pubblico qualificato degli operatori italiani l’edizione 1963 ricca dei dati relativi a 
5.400 nuove aziende che vanno ad aggiungersi a quelli delle 20.600 aziende comprese 
nella precedente edizione. Nel complesso la più recente edizione del Repertorio illustra 
dettagliatamente la situazione produttiva e strutturale di 26.000 aziende industriali 
italiane, cifra questa mai compresa in alcun annuario, catalogo, guida od opera similare 
pubblicata nel passato anche recente.
E’ noto al pubblico specializzato che l’importanza di questa pubblicazione non risiede 
soltanto nell’abbondanza dei dati, ma soprattutto nel sistema di elaborazione e di 
presentazione dei dati stessi, sistema che è stato promosso dalla « Fondazione per il 
progresso dell’Informazione Economica Internazionale » : il nome Kompass è infatti 
legato nei Paesi dell’Europa Occidentale ad un gruppo di società editrici unite tra di 
loro da organismi comuni, le quali operano nel settore dell’informazione economica. 
Tutte queste Società editano nei rispettivi paesi Repertori Generali e per settori di 
produzione usando formule e metodi comuni che pongono le pubblicazioni stesse su un 
piano diverso rispetto a pubblicazioni a prima vista assimilabili.
La presentazione dei dati relativi a 26.000 aziende industriali rispetto alle 20.600 
della precedente edizione, non è quindi ovviamente l’unica variante della nuova edizione 
del Kompass : questa si è anche arricchita di 2.000 voci merceologiche, dell’indice in 
lingua spagnola (quindi gli indici sono ora in cinque lingue, anziché quattro), dell’indice 
completo dei Comuni italiani con l’indicazione della provincia e della regione di appar­
tenenza, ed infine dell’indice degli inserzionisti dei marchi di fabbrica.
Una innovazione di particolare rilevanza ci pare essere la pubblicazione per ogni 
azienda censita nell’indice di categoria di appartenenza per importo di fatturato. 
Questo si riferisce naturalmente all’ultimo anno sociale e le classi sono cinque : fino a 
speciali tabelle che sono state impaginate all’inizio del terzo volume (l’anno scorso il
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Kompass era in due volumi). In queste tabelle, grazie all’adozione di codici combinati, 
è stata riassunta la distribuzione territoriale di tutte le aziende censite nell’ambito di 
mezzo miliardo di fatturato, da mezzo miliardo a un miliardo, da un miliardo a io 
miliardi, da io a 50 miliardi, oltre i 50 miliardi.
Nell’edizione del Kompass 1963 è compreso anche un indice degli inserzionisti di 
pubblicità.
Ma l’innovazione che ci sembra più indovinata e che contribuisce — a nostro parere 
— a rendere la consultazione dei volumi ancor più rapida e razionale è l’adozione di 
ogni singola categoria economica : ad esempio è immediatamente rilevabile la disloca­
zione, poniamo, delle aziende che lavorano l’alluminio provincia per provincia con 
conseguente facile individuazione delle località nelle quali una certa industria, nel 
nostro caso quella dell’alluminio, è concentrata. In pari tempo il Kompass 1963 com­
prende anche le tabelle, diciamo contrarie : quelle che partendo dalle varie provincie 
indicano quali e quante industrie e categorie economiche vi sono in attività. Al concetto 
della concentrazione settoriale, qui è sostituito quello della concentrazione geografica.
Un difetto della precedente edizione (almeno a noi è sembrato tale) è stato eliminato. 
Delle aziende si teneva conto dal punto di vista della sede legale, mentre in moltissime 
zone d’Italia sorgono stabilimenti, ed anche grandi concentrazioni industriali, apparte­
nenti a Società che hanno la sede legale altrove. Non è da dire che tali attività 
economiche non fossero tenute presenti nell’edizione del 1962, ma vi risultavano soltanto 
in quanto riferite alla sede della Società di appartenenza e non alla località di attività. 
Ora questo squilibrio è stato eliminato con l’inclusione nel volume delle aziende del 
riferimento a 4.000-5.000 stabilimenti od unità produttive.
I dati raccolti per questa seconda edizione, come pure il controllo di tutti quelli già 
compresi nell’edizione precedente, sono stati fatti direttamente alla fonte di decine di 
intervistatori specializzati : questo è appunto il punto di forza del Kompass rispetto a 
tentativi analoghi, l’eliminazione del casuale, dell’indiretto, del sentito dire, del pressa­
poco. Tutto quanto è compreso nei tre grossissimi volumi del Repertorio Generale 
dell’Economia Italiana è frutto di raccolta redazionale diretta. Un lavoro quindi di 




MENTHA, Gerald: Statistical Tests as Tools in  Business Research  (p. 1029-1055).
One of the many fields where statistics can be very usefully applied, is industry, 
trade and technology in general. In fact, statistics has great import in the study of 
business. It can be defined as the mass o f the m ethods o f research and of analysis of 
data supplied by observation. Statistics is at present the branch of mathematics best 
suited to the study of numerical information.
However statistics is not based on a determined fact — well defined in time and 
space — as is the case of historical observation. Its aim is the study of many facts, of 
the mass of facts, and this is true also when their number is small.
Statistical methods may be divided into two great categories : 
a) observation and elaboration; b) analysis and interpretation of results obtained in 
order to draw the information involved.
This article examines the latter category, in particular statistical tests of significance, 
which offer the possibility of working out a valuable opinion when but a small number 
of observations is available.
CASSADY, Ralph, Jr. : The Intelligen ce F un ction  and B usiness Com petition  (p. 1056-
1069).
Almost everyone recognizes the importance and general nature of the intelligence 
function as it relates to military and naval strategy and tactics. However, while busi­
nessmen are constantly employing commercial intelligence in their operations and 
students of marketing imply its existence in their analysis of marketing problems, 
little attention has been given to the activity per se in the business literature. This 
is an attempt to recognize its existence formally, to explain its nature in relation to 
competition and to assess its importance.
Actual competition as contrasted with competition in the abstract is non-perfect 
in form. Thus, vendors are large enough to have an effect on one another, product- 
services are to some extent differentiated, and market information is incomplete. Since 
marketers do not have complete knowledge of their competitors’ moves, some type 
of intelligence operations are required in order to provide the information needed as 
a basis for sound strategical and tactical action.
The intelligence function is responsible for keeping the decision makers abreast 
of competitive developments. Sources of such commercial information vary consider­
ably, but generally speaking they may be classified as bibliographical material, market 
investigations, and actual espionage activities in the competitor’s operation.
The various changes on which vendors must keep informed are :
1. Changes in  Com petitive Offerings. In a competitive society, constant changes 
can be expected in products, in product lines, and models of existing products. Therefore
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vendors are vulnerable to innovations and, consequently, must continually inform 
themselves regarding changes in competitive offerings in order to be ready to adjust 
their own activities to the various changes.
2. Changes in C om petitive Prices. A firm engaged in price competition must stand 
ready to alter its prices when such a change becomes necessary if it is to compete 
successfully. The necessity of the change depends on the evaluation of information 
about rivals’ price changes, obtained openly or surreptitiously.
3. Changes in  C om petitive Success of R ivals. An important consideration of vendors 
is the degree of success which they are experiencing in terms of the share of the 
market they are able to command. It is important, too, to occasionally check one’s 
image among consumer buyers in relation to those of competing stores, on a basis 
of store location, prices of goods, merchandise displays, attractiveness of surroundings, 
courtesy of personnel, or what not.
The organization of the fact-gathering effort varies from firm to firm. Some com­
panies organize special departments for intelligence purposes, others rely entirely 
on their regular sales force, while still others shift the burden of fact-finding to 
outside market research organizations.
It may be concluded that commercial intelligence is very important to the success 
of a firm in any dynamic competitive situation and, in fact, a vendor cannot compete 
without market knowledge gained through such activities. It should be pointed out, 
however, that the information provided by intelligence activities does not make 
possible automatic decisions. It at best provides a basis for sound action by those 
responsible for making business decisions.
VALARCHfi, Jean : The Problem  of Incom e Parity between Sw iss Farm ers and N on­
farm ers (p. 2070-1074).
The difference in income between farmers and non-farmers in Switzerland is caused 
by the natural subordination of agricultural production in modern economy. The 
Government tries to decrease such a difference out of social justice and in order to 
prevent the farmers’ class from dying out. The agricultural law of 1951 supports prices 
in order to cover costs, and through this it secures a standard almost equal to the one 
of other workers for farmers and their families. Several customs and commercial 
regulations (import limits, government pool, re-purchase by producers themselves) pro­
vide sufficient outlets to home-products in spite of international competition. In parti­
cular a constant action on consumer’s prices levels Swiss to foreign prices.
However, small farmers must increase their incomes by means of non-agricultural 
occupations.
❖ ❖ ❖
MENTHA, Gérald : D ie betriebsw irtschaftliche Anw endung der statistischen  T exte
(S. 1029-2055).
Unter den zahllosen Gebieten auf welchen die Statistik Anwendung findet, sind 
zweifellos die Industrie, der Handel und die Technik im allgemeinen jene, bei welchen 
sie die wertvollsten Dienste leisten kann. In der Tat basiert sich das Studium der
SUMMARIES-ZUSAMMENFASSUNGEN I I I 7
Geschaefte in der Hauptsache auf die Statistik. Diese kann als die Zusam m enfassung  
der U ntersuchungsm ethoden und der A nalysen der 'von der Beobachtung gelieferten  
Daten bezeichnet werden. Derzeit ist die Statistik jener Zweig der Mathematik der 
zum Studium ziffernmaessiger Informationen am geeignetsten ist.
Die Statistik gruendet sich jedoch nicht auf eine bestimmte, in Zeit und Raum 
genau umgrenzte Tatsache, wie es bei der historischen Beobachtung der Fall ist. Ihr 
Zweck ist das Studium der zahlreichen Tatsachen, der Masse, und dies auch wenn 
die Anzahl der Beobachtungen klein ist.
Die statistischen Methoden koennen in zwei grosse Kategorien eingeteilt werden :
— Beobachtung und Ausarbeitung;
— Analysen und Auslegungen der erhaltenen Risultate, um die daraus folgenden In­
formationen abzuleiten.
Der vorliegende Artikel untersucht mit einigen Details die zweite Kategorie, 
insbesondere die wichtigen statistischen Texte, welche es gestatten ein gueltiges 
Urteil abzugeben, wenn man auch nur ueber eine geringe Anzahl von Beobachtungen 
verfuegt.
CASSADY, Ralph, jr. : D ie F un ktion  der Inform ation und Spionage in  der K on kur­
renzw irtschaft (S. 1056-1069).
Fast alle kennen die Bedeutung und die allgemeine Natur der Funktion der In­
formation und Spionage für die militärische Taktik. Während die Wirtschaftstreibenden 
sich jedoch dauernd der kommerziellen Informationen bedienen, um ihre Geschäfts­
tätigkeit entsprechend zu gestalten und die Studierenden, die sich der Marktforschung 
widmen, ihre Existenz auf der Analyse der Probleme des Marktes aufbauen, wird in 
der wirtschaftswissenschaftlichen Uiteratur dieser Tätigkeit selbst wenig Aufmerk­
samkeit geschenkt. In diesem Artikel wird der Versuch unternommen, die Existenz 
dieser Aktivität formell anzuerkennen und ihre Natur und Bedeutung im Konkurrenz­
system fustzustellen und zu erklären.
Die wirkliche Konkurrenz, im Gegensatz zur Konkurrenz im abstrakten Sinn, ist 
niemals vollkommen. Die Verkäufer beeinflussen sich gegenseitig ziemlich stark, die 
Erzeugnisse und Dienstleistungen sind in einem gewissen Ausmass verschieden und 
die Marktinformation ist unvollständig. Da die Wirtschaftstreibenden keine volle Kenntnis 
über die Unternehmungen der Konkurrenten haben, ist irgendeine Organisation der 
Information erforderlich, um die Basis für eine solide taktische und strategische 
Aktion zu schaffen.
Die Funktion der Information und Spionage besteht darin, die Unternehmungs­
führung in ihren Entscheidungen von den Entwicklungen bei der Konkurrenz am 
laufenden zu halten.
Die kommerziellen Informationsquellen sind beachtlich verschieden von einander. 
Im allgemeinen kann man unterscheiden, bibliogrgafisches Material, Marktuntersuchun­
gen und authentische Spionagetätigkeit in der Unternehmungsbereich des Konkurrenten.
Die Verkäufer müssen sich über folgende Geschehnisse informiert halten :
1) - Veränderungen im  A ngebot der K on ku rren z: In der Konkurrenzwirtschaft 
sind dauernd Änderungen in den Erzeugnissen zu erwarten. Die Verkäufer sind mit 
den Neuerungen verwundbar und müssen daher über die Änderungen im Anbot der 
Konkurrenz am laufenden bleiben, um die eigene Tätigkeit darauf abstellen zu können.
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2) - Änderungen der Preise bei der K o n k u r r e n z: Eine im Preiskampf stehende 
Unternehmung muss immer bereit und in der Page sein, die eigenen Preise zu ändern, 
wenn dies für einen Wettbewerbserfolg notwendig erscheint. Die Notwendigkeit der 
Änderung hängt von der Einschätzung der Information über die Preisänderungen des 
Rivalen ab, die man offen am Markt erhalten kann.
3) - Änderungen in der W ettbew erbspraxis der R ivalen : Eine wichtige Erwägung 
der Verkäufer ist die Veränderung des Erfolgsgrades, die sie hinsichtlich ihrer Markt­
beteiligung erreichen. Es ist auch wichtig zu wissen, ob man gegebenenfalls das eigene 
Bild bei den Konsumenten gegenüber der Beurteilung der Konkurrenzgeschäfte durch 
die Konsumenten erfahren kann, und zwar hinsichtlich der Lage des Geschäftes, der 
Preise der Güter, der Präsentation der Waren, Schönheit der Umgebung, Höflichkeit 
des Personals und anderes.
Die Organisation der Anstrenungen, die auf die Sammlung dieser Informationen 
gerichtet sind, variiert von einer Unternehmung zur anderen. Einige Gesellschaften 
richten spezielle Informationsabteilungen ein; andere basieren alles auf ihren re­
gulären Verkaufskäften; andere wieder übertragen diese Informationsaufgaben selb­
ständigen Marktuntersuchungsorganisationen.
Abschliessend kann man sagen, das kommerzielle Information und Spionage grös­
ste Bedeutung für die Unternehmung in einer dynamischen Konkurrenzwirtschaft haben 
und dass ein Verkäufer nur dann konkurrenzfähig ist, wenn er eine solche Aktivität 
ausnützen kann. Man muss jedoch unterstreichen, dass die Ergegbnisse aus einer sol­
chen Informationstätigkeit keine automatischen Entscheidungen ermöglichen. Sie 
liefern höchstens eine taugliche Aktionsbasis für die Verantwortlichen der Unterneh­
mungsentscheidungen.
VALARCHS, Jean : Das Problem  der E in kom m en sgleich h eit zw ischen den Londw irten
und den N ichtlandw irten in der Schw eiz. (S. 1070-1074).
Die Einkommensungleichheit zwischen den Landwirten und den Nichtlandwirten 
in der Schweiz erklärt sich aus der natürlichen Unterlegenheit der landwirtschaftlichen 
Produktion in der heutigen Welt. Die Regierung strebt nach Gleichheit, um den Bauern­
stand zu erhalten. Das Landwirtschaftsgesetz (1951) sieht genügende landwirtschaftliche 
Preise voraus, um die Kosten zu decken und um dadurch den Landwirten einer Wohl­
stand zu sichern, der demjenigen der andern Arbeiter gleichkommt. Zu diesem Zwecke 
stützt sich der Staat auf verschiedene gesetzlich vorgesehene Massnahmen (Rückkauf, 
Einlagerung, usw.). Es handelt sich darum, den Ertrag der landwirtschaftlichen Arbeit 
zu vergrössern, idem man die anderen Komponenten der landwirtschaftlichen Kosten 
reduziert. Im Jahre 1959 hat man in der Landwirtschaft einen Lohn bekommen können, 
der 98,7% des gerechten Lohnes ausmachte; aber die Ueberbeschäftigung verursachte 
i960 eine allgemeine Lohnerhöhung, und die Belohnung der landwirtschaftlichen Arbeit 
erlitt einen relativen Rückschlag. Die kleinen Betriebe sind immer weniger rentabel; 
ihre Landwirte ergänzen ihr Einkommen mit einer nichtlandwirtschaftlichen Beschäf­
tigung.
SCOTTI CAMUZZI, Sergio : D ie Form  des M andates für die Übertragung nom inativen
A k tie n  (S. 1090-1103).
I. - Im Umlauf der Aktientitel unterscheidet man zwischen der Übertragung des 
materiellen Verfügungsrechtes ohne Änderung des Namens des formell eingetragenen
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Eigentümers und der Veräusserung des Titels unter gleichzeitiger Übertragung des 
formellen Eigentumsausweises.
Man diskutiert darüber, ob die erste Art der Eigentumsübertragung in freier Form 
zustande kommen kann oder ob hiefür ein vom Notar oder einem authorisierten 
Börsenmakler legalisierter Akt erforderlich ist.
Die vorherrschende Rechtslehre und Rechtssprechung sind darin einig, dass die 
Übertragung des formellen Eigentumsnachweises nur mit einem legalisierten Akt 
möglich ist.
II. - Weiters diskutiert man darüber, ob die Bestimmung, welche für die Vollmacht 
dieselbe Form vorschreibt wie für den Verwaltungsakt (Artikel 1392 Codice Civile) 
auch auf unseren Fall hier anzuwenden ist. Es wird klar gestellt, dass das Mandat, 
einen Titel zu girieren (welches auch das Mandat zur Übertragung des Titels beinhaltet) 
ein Mandat mit Stellvertretung ist; aber auch dann, wenn es ein Mandat ohne Stell­
vertretung wäre, würde eine legalisierte F'orm erforderlich sein.
III. - Aus den erwähnten Festeilungen werden folgende Schlüsse gezogen : a) wenn 
die Vollmacht, Aktientitel zu übertragen mit einem legalisierten Akt erteilt wird, dann 
ist der Vertreter in der Rage, das materielle und formelle Eigentumsrecht zu übertragen; 
b) wenn die Vollmacht jedoch in einer anderen Form, auch nur mündlich, erteilt 
wird, kann der Vertreter die Titel nur girieren (der Erwerber hat jedoch das Recht, 
vom vertretenen eingetragenen Eigentümer die Ausfolgung der legalisierten Dokumente 
zu verlangen, die ihn legitimieren) ; nach der zweiten These hingegen, derzufolge auch 
das Indossament nur auf Basis legalisierter Akte angebracht werden kann, hat der 
Bevollmächtigte nur die Möglichkeit, den Vertretenen zu verpflichten, an den Berech­
tigten (Gläubiger) eine gewisse Anzahl von Aktien einer bestimmten Art zu übertragen.
IV. - Nach einem vor kurzem gefällten Urteilsspruch des Kassationsgerichtshofes, 
unterbricht der vom Bevollmächtigten angebrachte Übertragungsvermerk nicht die 
Kontinuierliche Reihe der Indossierungen, sodass der Indossar die Legitimierung 
unabhängig davon, ob eine authentische Vollmacht gegeben wurde oder nicht, erwirbt. 
Wenn man diese Belehrung hinimmt — die übrigens von der Rechtslehre heftig kriti­
siert wurde, — ist die Frage der Form der Vollmacht im Falle der Übertragung mit­
tels Indossament (das vom Vertreter angemerkt wird) nur bezüglich des Rechtsgrundes 
bedeutsam, aber nicht für die Legitimation. Mit anderen Worten : die Frage der 
Gültigkeit der Vollmacht entsteht : o) für den unmittelbaren Erwerber (Indossar), wenn 
gegen ihn eine Rückstellungsklage seitens des Eigentümers oder ausnahmesweise, 
wenn ein solcher fehlt, seitens der Gesellschaft geltend gemacht werden soll; b) für 
die Dritterweber, die mala fede handeln, zu demselben Zweck, während gutgläubige 
Dritterwerber von der « kontinuierlichen Reihe der Indossamente » geschützt sind 
und den Eigentumstitel « a non domino » erwerben (Artikel 1994 Codice Civile).
RELAZI ONI  ALLE ASSEMBLEE SOCI ETARI E
SO C IE TÀ  FIN AN ZIAR IA M A R ITTIM A
ESERCIZIO 1962 1963
M ercoledì 30 o ttobre  si è ten u ta  in  Rom a, sotto  la  presidenza dell’In g . Giuseppe Rosini, l ’Assemblea 
o rd in a ria  della Società F in an z ia ria  M arittim a FINM A RK  per l ’approvazione del b ilancio d e ll’esercizio 
1962-1963.
La relazione del Consiglio di A m m inistrazione illu s tra , innanz i tu tto , il nuovo regolam ento 
ven tennale  — operante  dal lo luglio  1962 — dei servizi m arittim i di p rem inen te  in teresse nazionale di 
cui è fondam ento la legge 2 g iugno  1962, n . 600, e  ann u n cia  che può considerarsi avviata a conclusione 
la form azione delle nuove convenzioni con lo S tato nelle quali le q ua ttro  Società di Navigazione del 
G ruppo troveranno lo s trum en to  d i base per lo svolgim ento della loro fu tu ra  a ttiv ità  arm atoriale.
Passando ad esam inare  i risu lta ti di traffico delle  Società del G ruppo FINM ARK, la Relazione 
rileva che il raffronto del m ovim ento com plessivo passeggeri nel 1961 e 1962 (da 1.503.915 a  1.605.918) 
porta  a conclusioni sostanzialm ente  positive, tenu to  anche conto del m inore  num ero  d i viaggi effettuato 
l ’anno scorso su alcune linee  in te rnaz ionali a lu n g a  e m edia percorrenza. Ne consegue, a conferm a 
della m aggiore capacità com petitiva dei servizi FIN M A R E , un  m iglio ram ento  nelle percentuali di 
utilizzo della d isponib ilità  d i posti. Sotto questo profilo, è degna  d i no ta  la afferm azione della Società 
ITA LIA  la quale — nonostan te  4 viaggi in  m eno com piu ti dalle sue navi passeggeri — è riuscita  a 
m an tenere  le posizioni conseguite nel 1961. A ltre ttan to  può d irsi delle Società LLOYD TR IE ST IN O  e 
ADRIA TICA ; la  Società T IR R E N IA , in  dipendenza de ll’accresciuta affluenza di passeggeri sulle linee 
di co llegam ento con la  Sardegna, ha  conseguito  un  aum ento  medio del 9 per cento.
I l  traffico m erci acquisito  dalle q u a ttro  Com pagnie del G ruppo, in  costan te  increm ento  g ià  da 
a lcuni ann i, ha  denunciato  invece nel 1962 una flessione del 5 per cen to  (1.989.433 tonn. contro 2.096.789 
tonn. del 1961) da porsi in relazione so p ra ttu tto  con il corso generale  della cong iun tura  economica, 
partico larm ente  sen tito  nel secondo sem estre.
Le flotte del G ruppo com prendevano, alla  fine del 1962, 90 navi di p roprietà  sociale, per 636.388 tsl., 
affiancate da 6 un ità  in  noleggio per 21.826 tsl., con un  to ta le  di 96 navi in  esercizio per complessive 
tsl. 658.214. Alcune radiazioni sono s ta te  com pensate da im m issioni di nuovo naviglio  costru ito  nel 
quadro del p rogram m a tracc iato  nel 1959, che è g iun to  o rm ai alla fase finale, dovendosi com pletare 
con i « superliners » M ICHELA N G ELO  e R A FFA ELLO , che en tre ran n o  in  servizio a lla  fine del 
prossim o anno su lla linea  del Nord A m erica gestita  dalla Società ITA LIA . U na delle realizzazioni 
più significative del p iano  è rap p resen ta ta  dalla  g ran d e  turbonave GALILEO  G A L IL E I (alla  quale si 
affianca in  questi g io rn i la  gem ella GUGLIELM O M ARCONI), il cui viaggio inaugura le  sulle rotte 
dell’A ustra lia  ha  o ttenu to  lusingh iero  successo, testim on ia to  d a ll’affluenza dei passeggeri anche nei 
viaggi successivi e dalle preno tazion i a lunga  scadenza.
L ’Assem blea ha approvato a ll’unan im ità  il b ilancio  d e ll’esercizio che p resen ta  un  u tile  netto  di 
lire  1.227.990.044 ed ha  deliberato  la  d istribuzione d i un  dividendo del 6,50 per cento pari a  lire  32,50 
per ciascuna azione. Su ta le  im porto , in  conform ità  alle disposizioni della  legge 29 dicem bre 1962, 
n. 1475 e salvo i casi di esenzione previsti dalla legge stessa, verrà  effettuata la  tra tte n u ta  del 15 
per cento, per cui l ’im porto  ne tto  del dividendo am m onterà  a  lire 27,625 per azione.
Dopo il cordiale e riconoscente salu to  volto a ll’Avv. Roberto G am bino, che per rag ion i di salute 
ha  pregato  di non essere riconferm ato  ne lla  carica  di Presiden te  del Collegio sindacale da lu i coperta 
per m olti ann i, l ’Assem blea ha  proceduto a lla  nom ina del Consiglio d i A m m inistrazione e del Collegio 
sindacale.
A fa r parte  del Consiglio di A m m inistrazione sono s ta ti ch iam ati i S ignori : Boccardi Avv. Dr. Carlo; 
Bracco Prof. Dr. Roberto; Corsi On. Dr. A ngelo; D agna Prof. Dr. E g id io ; de B em ardis Prof. Avv. 
Lazzaro M aria; de C ourten Am m . Conte Raffaele; G iazotto Dr. F ran co ; Rosini Dr. Ing . G iuseppe; 
Salerno  On. Avv. N icola; Sernesi Ca.v. Lav. Salvino; S ig lien ti On. Avv. S tefano; Tanasco On. Avv. 
G iovanni; Tognazzi Avv. Roberto. Il Collegio S indacale è risu lta to  com posto dai S ignori : Colombo 
Prof. Dr. A rm ando (P residente); Cortesi D r. G aetano; Federici Dr. Carlo; Pongiglione Prof. Dr. Alfredo; 
Stella Rag. Andrea.
Il nuovo Consiglio d i A m m inistrazione, riu n ito si dopo l ’A ssem blea, ha  rie le tto  Presiden te  della 
Società il Dr. Ing . G iuseppe R osini e Vice P residen te  l ’On. Avv. S tefano Siglienti.
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